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Resum 
Aquest projecte consisteix en una pla de negoci orientat  al sector del forn, la pastisseria i la 
cafeteria, enfocat a un sector mol específic i que en aquest moment està mancat de 
solucions atractives, com és el de la població celíaca. 
S’espera que l’empresa tingui la informació necessària per poder afrontar el repte d’iniciar un 
negoci des de zero amb serenitat, amb un millor coneixement del mercat i dels seus propis 
recursos, per garantir la solvència econòmica sense oblidar complir la tasca social de 
satisfer la comunitat celíaca de pa, brioxeria i pastisseria. 
Aquesta empresa, que vol iniciar la seva activitat durant aquest any 2015, tindrà per activitat 
principal oferir productes de pastisseria, brioxeria i pa, entre d’altres, tots aptes per celíacs, 
en un local situat a Barcelona on l’oferta d’aquest tipus de productes és molt limitada. També 
es dedicarà un espai dins el local a fer un servei de cafeteria i es realitzaran cursos formatius 
d’elaboració de postres sense gluten i elaboració de pa. El seu radi d’acció estarà centrat a 
la ciutat de Barcelona i principalment en el barri on es trobi el local, encara que es podran 
comprar tots els productes online, via la web de l’establiment. 
En la primera part de la memòria es presenta l’empresa i s’analitza l’entorn d’aquesta a nivell 
extern i intern, amb el que s’elaboren els anàlisi DAFO i les 5 Forces de Porter. D’aquest 
primer anàlisi se n’extreuen les debilitats, fortaleses, oportunitats i les amenaces. En el 
segon anàlisi es realitza un estudi que inclou una descripció de la rivalitat entre competidors, 
el poder de negociació dels clients, dels proveïdors, l’entrada de nous competidors i 
productes substitutius que puguin afectar al negoci. Amb les conclusions, servirà de punt de 
partida per determinar l’estratègia de l’empresa. 
La proposta del pla de negoci per CELIESTRÍSSIMO segueix fent un anàlisi qualitatiu de 
l’empresa, on se’n fa una descripció i s’analitza els principals factors importants pel negoci 
gràcies a coneixedors del mercat de productes sense gluten com celíacs, una nutricionista 
de l’Hospital Cínic o el forn-pastisseria principal competidor, Celiadictos. A continuació, s’ha 
fet una enquesta sobre pa, brioxeria i pastisseria sense gluten a grups de celíacs. Amb les 
dades de l’enquesta s’elaborarà la segmentació del mercat i es triarà el públic objectiu. 
També es dedicarà part de la memòria a fer una descripció del local, on s’especifica la seva 
distribució i la seva relació de mobiliari i maquinària. En un altra part, es defineix els 
processos operatius, estratègics i de suport de l’activitat i s’acabarà fent un petit estudi de 
l’impacte mediambiental de CELIESTRÍSSIMO. 
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Finalment, s’elabora el pla econòmic-financer per tenir una previsió dels resultats de 
l’empresa en els propers 6 anys, i es fa un petit estudi de finançament. 
Amb tot això, s’espera que l’empresa tingui la informació necessària per poder afrontar el 
repte d’iniciar un negoci des de zero amb serenitat, amb un millor coneixement del mercat i 
dels seus propis recursos, per garantir la solidesa econòmica sense oblidar complir la tasca 
social de satisfer la comunitat celíaca de pa, brioxeria i pastisseria. 
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1. Acrònims 
PIB: Producte interior brut 
BOE: Boletín Oficial del Estado 
BOPB: Butlletí Oficial de la Província de Barcelona 
COV: Compostos Orgànics Volàtils 
CNAE: Classificació Nacional d’Activitats Econòmiques 
CTE: Codi Tècnic de l’Edificació 
DAFO: Debilitats-Amenaces-Fortaleses-Oportunitats 
ETSEIB: Escola Tècnica Superior d’Enginyeria Industrial de Barcelona 
ITC: Instruccions Tècniques Complementàries 
OMAB: Ordenança del Medi Ambient de Barcelona 
RD: Real Decret 
RRHH: Recursos Humans 
SMAP: Associació de celíacs de Catalunya 
FACE: Federación de Asociaciones de Celiacos de España 
ASEMAC: Asociación Española de la indústria de la Panadería, Bollería y Pastelería 
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2. Glossari 
Gluten: El gluten és un conjunt de proteïnes contingudes exclusivament a la farina dels 
cereals de secà, fonamentalment el blat. 
Market share: Fracció o percentatge que es tindrà del total del mercat disponible o del 
segment del mercat que esta sent subministrat per l’empresa. 
Cash-flow: Expressió en anglès que significa “flux de caixa”. Representa els fluxos 
d’entrades i sortides d’efectiu en una empresa en un període determinat. És l’acumulació 
neta d’actius líquids i, per tant, és un indicador important de la liquiditat d’una empresa. 
EBITDA: És l’acrònim en anglès de “Earnings Before Interest, Taxes, Depreciation and 
Amortization”. S’obté del Compte de Pèrdues i Guanys i representa el resultat brut de 
l’explotació de l’empresa abans de restar-ne els interessos, les amortitzacions i l’Impost de 
Societats. No és un reflex del cash-flow de l’empresa perquè no inclou la variació del capital 
de treball ni les inversions en actius fixes. 
Gramatge: Pes per unitat de superfície d’un full o cartolina de paper. 
Know-how: Conjunt de coneixements i activitats desenvolupades per una empresa o 
persona, adquirides a través de l’experiència i la investigació i que resulten difícils d’imitar 
per tercers. 
Hosting: Servei que proveeix als usuaris d'Internet un sistema per poder emmagatzemar 
informació, imatges, vídeo, o qualsevol contingut accessible via web. 
Community manager: Responsable o gestor de la comunitat d'internet, en línia, digital o 
virtual que actua com a auditor de la marca en els mitjans socials d’una persona o empresa. 
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3. Prefaci 
3.1. Origen del projecte 
Aquest projecte final de carrera està concebut amb la fi d’elaborar un pla de negoci d’un 
tipus d’establiment que encara està per explotar, com és el d’un forn-pastisseria per celíacs, 
contemplar els seus beneficis socials i veure la seva viabilitat econòmica.  
La idea del projecte va tindre lloc d’un conegut  que va descobrir recentment ser intolerant al 
gluten. Em va informar de les restriccions a les quals estan sotmesos quan a dieta, l’oferta 
reduïda i costos dels productes que hi ha al mercat aptes per el seu consum. Això fa 
plantejar-me una idea negoci que podria fer-se servir en el projecte final de carrera. 
D’aquesta manera es poden adquirir coneixements  profunds sobre creació d’empreses i el 
seu funcionament des dels inicis. 
3.2. Motivació 
Les motivacions principals estan en l’afició a la gastronomia que he tingut sempre i la 
possibilitat de poder aplicar els coneixements adquirits a la intensificació de gestió 
d’empreses per contra dels conceptes més tècnics apresos durant la carrera d’Enginyeria 
Industrial.  
Altres elements motivadors han sigut poder aplicar  l’experiència en màrqueting i gestió 
d’empreses que he pogut anar adquirint gràcies a la meva experiència laboral. 
3.3. Requeriments previs 
La majoria de coneixements requerits deriven dels apresos en les assignatures de gestió i 
alguns de la carrera d’Enginyeria. Apart dels coneixements més tècnics i de gestió 
d’empreses, serà necessari aplicar conceptes i tècniques de màrqueting que he pogut 
aprendre en la meva feina de Demand Planner (Planificador de la demanda)  en una 
multinacional de gran consum. 
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4. Introducció 
4.1. Objectius del projecte 
L’objectiu del projecte és l’estudi del benefici social i la viabilitat econòmica de la creació d’un 
forn-pastisseria apte per intolerants al gluten. Per consolidar la present idea de negoci com a 
factible es pretén dur a terme una sèrie de prolegòmens, justificats, de pes, confirmant com 
a viable aquesta idea. 
Apart d’aquest objectiu principal es buscarà assolir els següents objectius secundaris: 
 Aprendre com constituir una empresa des de els seus inicis. 
 Poder aplicar coneixements apresos, aprendre de nous sobre el màrqueting, i com 
s’elabora una campanya de màrqueting molt enfocada al client. 
4.2. Abast del projecte 
El abast i les limitacions del projecte vindran estipulats dins de cada apartat: 
 Presentació de l’empresa 
Primera exposició sobre el tipus d’empresa de la qual volem desenvolupar un pla de 
negoci. 
 
 Anàlisi de l’entorn 
Estudi de tots els factors externs que ens poden afectar al nostre negoci en el 
present i en el futur. 
 
 Pla de màrqueting 
Desenvolupament de la campanya de comunicació i les accions publicitàries 
necessàries per donar a conèixer el negoci en els seus inicis. Un cop superada la 
fase inicial de posicionament del negoci, s’elaboraran accions perquè guanyar 
market share en el sector de l’alimentació sense gluten a domicili, accions per 
guanyar clients i d’altres per a potenciar la imatge de marca. 
 Pla d’operacions 
Descripció dels processos que provenen de l’activitat de l’empresa. Inclou el pla de 
posada en marxa amb un diagrama de Gantt on estan incloses totes les fases. 
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 Pla d’organització i recursos humans 
Recull de totes les tasques elaborades per a cada un dels components del negoci 
dins el rol estipulat pel lloc ocupat en l’estructura organitzativa: descripció de la 
política salarial, pla de contractació i política salarial. 
 
 Pla econòmic-financer  
Càlcul de: 
o Inversió inicial 
o Pla de finançament 
o Previsió d’ingressos 
o Despeses d’explotació 
o Previsió de resultats financers fins al sisè any des de la posada en marxa de 
l’empresa. 
 
 Pla mediambiental 
Estudi de residus sòlids, emissions de gasos i aigües residuals derivades de 
l’activitat de la pastisseria. Proposta de pla de reciclatge. 
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5. Presentació de l’empresa 
5.1. Antecedents, raó de ser 
La celiaquia o intolerància al gluten (Dermatitis Herpetiforme), és una malaltia 
autoimmunitària, caracteritzada per una pèrdua total o parcial de les vellositats que 
recobreixen l'intestí prim que es produeix en persones amb predisposició genètica de totes 
les edats des de la primera infància en endavant.  
El gluten es troba en cereals com el blat, la civada, l'ordi i el sègol. 
Els símptomes inclouen diarrea crònica, retard del creixement (en nens) i cansament, entre 
d’altres. Una part creixent dels diagnòstics es fan en persones asimptomàtiques com a 
resultat de més anàlisis.  
Actualment el 1% de la població és intolerant al gluten i fins al 6% té símptomes latents, 
encara que actualment es creu que el percentatge de la població celíaca pot ser molt més alt 
degut a que hi ha molts casos no diagnosticats [1]. D’aquesta ultima afirmació s’extreu 
també que el nombre de casos d’intolerància al gluten segueixi creixent cada any. 
 
Fig. 5.1. Quadre explicatiu de la celiaquia Font: Federació Espanyola d’Associació de Celíacs i 
Hospital Reina Sofia 
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Els casos existents i els nous es descobreixen en qualsevol persona ja que els símptomes 
es poden manifestar en qualsevol moment de la vida. Aquest fet implica un canvi de 
conducta alimentaria quan han sigut diagnosticats en edat adulta. En canvi, quan la persona 
que ha estat diagnosticada és un infant, l’impacte és més fort, ja que en la majoria de casos 
condueix a que tota la família consumeixi productes sense gluten.  
Amb l’increment dels casos d’intolerància al gluten, tant hospitals, centres de dia, bars, 
restaurants, etc... necessiten productes sense gluten ja que la proporció de pacients celíacs 
segueix creixent gradualment. 
Actualment, degut a la manca d’oferta, molts consumidors quan necessiten un producte de 
forn-pastisseria celíaca, acostumen a comprar ells mateixos les matèries primeres, a un preu 
elevat i prepararen ells mateixos el pa, postres, dolços...Normalment no poden aconseguir 
una qualitat elevada, almenys a curt termini, i els acaba ocupant molt de temps, ja que 
productes com el pa són productes de consum diari. 
El concepte d’un forn/pastisseria especialitzada en productes celíacs és una idea de negoci 
que neix degut a la poca oferta que hi ha actualment i l’increment de la demanda que creix 
cada any. 
Els factors que porten a pensar que és una idea que pot funcionar són les següents: 
 Augment dels diagnosticats, intolerants al gluten. 
 Falta d’oferta de productes sense gluten ja que a Barcelona només existeix una forn-
pastisseria que produeixi aquest tipus de productes. 
 Donar a conèixer un tipus de negoci de la que molta gent pot obtenir els seus 
productes, ja que qualsevol persona pot consumir productes per celíacs. 
 Abastar centres educatius, centres sanitaris, botigues especialitzades i particulars 
per proporcionar brioxeria, pastisseria i diferents tipus de pa ja que avui dia no tenen 
un proveïdor definit per aquests productes. 
 Juntament amb la viabilitat econòmica, l’objectiu de CELIESTRÍSSIMO és complaure 
una necessitat social. L’empresa doncs no esta supeditada només a la maximització 
dels beneficis econòmics sinó també a la satisfacció del sector celíac de la població i 
el seu entorn. 
      
Figura 5.2. Productes de pastisseria i fleca sense gluten – Font: Google imatges 
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5.2. Concepte de negoci 
L’activitat de l’empresa explicada mitjançant tres preguntes bàsiques. Que fem? Com ho 
fem? Per qui ho fem? Es podria definir de la forma següent: 
 
Fig. 5.3. Diagrama del concepte de negoci – Font: Elaboració pròpia 
El sector en el qual es troba l’activitat principal del negoci és el sector de comerç minorista 
de pa, productes de fleca, confiteria i pastisseria especialitzada. Tot i així, dins els serveis 
que pretenen oferir també estaria la d’ubicar dins el local unes taules on els clients 
poguessin consumir productes propis del forn-pastisseria donant, així doncs, el servei de 
cafeteria. Llavors, es podria situar en el sector de l’hostaleria i alimentació. En nom escollit 
per a la nostre empresa és CELIESTRÍSSIMO. 
CELIESTRÍSSIMO es basa en oferir tot tipus de productes de forn i pastisseria apte per 
intolerants al gluten adaptant molts productes alimentaris a les necessitats de la seva dieta. 
El negoci ofereix diferents tipus de productes, la majoria seran productes d’elaboració pròpia 
encara que també s’oferiran productes acabats. 
Apart d’aquesta oferta de productes, i en part per donar a conèixer el negoci, es realitzaran 
cursos pa i pastisseria sense gluten a associacions, centres cívics i particulars. 
 
•Pastisseria especialitzada Què fem? 
•Mitjantçant matèries 
primeres i adaptant 
receptes  que no 
continguin gluten 
Com ho 
fem? 
•Persones intolerants al 
gluten, encara que  tots 
els productes són aptes 
per qualsevol persona 
Per a qui 
ho fem? 
Pàg. 18  Memòria 
 
La cadena de valor dels serveis que s’ofereixen són: 
Cadena dels productes elaborats pel negoci 
 
Fig. 5.4. Diagrama de la cadena de valor dels productes elaborats – Font: Elaboració pròpia 
Els productes elaborats com el pa o la pastisseria es produeixen mitjançant matèries 
primeres comprades a proveïdors coneguts, on les receptes han sigut elaborades pel 
pastisser i forner de CELIESTRÍSSIMO i que posteriorment han sigut aplicades a el obrador, 
per després ser venudes dins al propi local o repartit a domicili segons el consumidor. 
Cadena de valor de productes acabats 
 
Fig. 5.5. Diagrama de la cadena de valor dels productes acabats – Font: Elaboració pròpia 
Productes com la majoria de begudes no seran elaborats pel negoci i seran aprovisionats 
per un proveïdor al local de CELIESTRÍSSIMO. Posteriorment seran venuts dins a local o a 
domicili segons el tipus de client. 
Cadena de valor dels cursos de formació sobre pastisseria i elaboració de pa sense gluten. 
Proveidors 
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Fig. 5.6. Diagrama de la cadena de valor dels cursos de cuina celíaca – Font: Elaboració pròpia 
L’oferta d’ensenyament és una bona manera de donar a conèixer el negoci i l’activitat que 
desenvolupa per transmetre la mateixa qualitat que després es trobaran els clients al negoci. 
Per això, és molt important tenir una planificació acadèmica on es concretin tots els punts a 
mostrar durant les formacions, de forma estructurada i entenedora. L’avaluació acadèmica 
només és un estímul per incentivar l’alumne a participar en les formacions i donar solidesa a 
l’activitat. 
 
5.3. Estratègia i avantatge competitiu 
5.3.1. Focus estratègic 
El focus estratègic de CELIESTRÍSSIMO es centrarà en intentar captar i mantenir al màxim 
el nombre de clients, entitats sanitàries, botigues especialitzades, bars, restaurants i 
associacions interessades en els productes oferts durant el primer any. Per aconseguir 
aquest fet es realitzarà una forta campanya mitjançant publicitat, xarxes socials, cursos de 
formació i visites comercials. La finalitat d’aquesta campanya és la d’atreure el major nombre 
de clients i alhora aconseguir ser una empresa visible per part de tots els clients que 
conformen el sector del mercat el qual es troba l’empresa. 
Durant el primer any de funcionament s’intentarà que la captació de clients sigui elevada, 
però a un ritme que permeti oferir un servei d’acord a l’esperat. Durant aquest temps, la 
difusió dels productes permetrà generar més demanda, a la vegada que es transmet imatge 
de marca. 
Quan la cartera de clients arribi al valor desitjat, es procedirà a passar a la fase de 
creixement controlat, on es consolidaran tant els clients com els processos de l’empresa. En 
futures fases de creixement, no s’ignora l’ampliació de la gama de productes i de serveis 
oferts per l’empresa. 
La idea és plantejar un negoci que satisfaci les necessitats del clients mancats actualment 
per la falta d’oferta, sent econòmicament molt competitius sense renunciar a la qualitat. 
Planificació 
acadèmica 
Aprenentatge 
i ensenyament 
Evaluació 
acadèmica 
Alumne 
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Aquest procés està enfocat a posseir una cartera fidel de clients i ser capaços d’estar al dia 
de les tendències en rebosteria i de les necessitats dels clients. 
 
5.3.2. Avantatge competitiu 
 Oferir a tots els clients de la pastisseria una amplia gama de productes de pastisseria 
i pa, tots aptes per intolerants al gluten, així, com la possibilitat de consumir-los en el 
mateix local, comprar-los per emportar o encarregar amb antelació els productes que 
necessitin. 
 Apostar per la màxima qualitat dins d’uns preus raonables i molt competitius dins el 
mercat dels productes sense gluten. 
 Ser el segona forn-pastisseria que tots els productes que ven són aptes per celíacs a 
Barcelona i la primera ubicada a la zona centre de la ciutat. En el apartat 4. es 
justificarà la presa de la decisió d’ubicar el negoci a Barcelona. 
 Proximitat amb els clients i adaptació a les necessitats d’aquest. 
 
5.4. Missió, visió i valors competitius 
5.4.1. Missió 
Poder saciar la necessitat de molts clients i entitats de varietat de productes aptes per la 
seva dieta, a preus raonables i de qualitat. Aquestes necessitats actualment no estan 
cobertes, ja que la majoria de persones celíaques pateixen una certa discriminació 
alimentaria i l’empresa pensa compensar-la amb l’oferta de productes. 
 
5.4.2. Visió i valors corporatius 
La visió de l’empresa resideix en ser el forn-pastisseria per excel•lència en la producció de 
productes aptes pel consum de celíacs més enllà de l’incentiu econòmic, que evidentment 
es té en compte però no és l’objectiu principal. Recollir de la millor forma les tendències en 
pa i pastisseria a raó que tothom pugui arribar a consumir els mateixos productes, mantenint 
a l’horitzó el reconeixement de tots els públics i el compromís amb la qualitat. 
Com a condició per assolir la visió de l’empresa són necessaris uns valors corporatius que 
definiran la nostra empresa i que ajudaran a que tots els integrants del negoci es sentin part 
dels objectius corporatius i part d’un equip: 
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 Satisfacció del client: Raó de ser i esforç constant per assolir aquesta satisfacció. 
 Col•laboració: Potenciar el talent col•lectiu. 
 Passió: Estar compromesos amb el cor i amb la ment. 
 Qualitat: Recerca de l’excel•lència. 
 Integritat: Ser transparents. 
 Ambició: Motivació per assolir reptes. 
 
5.5. Forma jurídica i distribució de les participacions 
Per prendre la decisió de quina seria la forma més raonable d’establir-se com a societat 
mercantil, cal plantejar-se quins tipus de societat que, amb caràcter general, podem trobar 
en l'ordenament jurídic espanyol, són els següents: 
 
 Societat  Responsabilitat Limitada  
 Societat Anònima 
 Societat Anònima Europea 
 Societat Civil 
 Societat Col•lectiva 
 Societat comanditària 
 Societat comanditària per accions 
 Societat Cooperativa 
 
No obstant això, des d'un punt de vista pràctic, els tipus societats més comuns a Espanya 
són la Societat Anònima (SA) i la Societat Limitada (SL), a causa de que limiten la 
responsabilitat patrimonial dels seus socis a la quantia econòmica que els mateixos hagin 
aportat. En aquest sentit, segons les estadístiques del Registre Mercantil Central, 
aproximadament el 98% de les societats espanyoles són de responsabilitat limitada, mentre 
que el 2% restant són societats anònimes. La implantació de la resta de tipus de societats 
no té rellevància a Espanya. 
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Ens disposem a centrar-nos en els tipus de societats que més s’adeqüen a la nostre 
empresa 
 
Taula. 5.1. Característiques d’associacions mercantils – Font: Ministeri  d’economia Espanyola 
S’escull doncs, constituir una Societat Limitada amb un únic propietari, és a dir Societat 
Limitada Unipersonal, que aporti el capital i gestioni el negoci degut a les característiques de 
responsabilitat limitada i al baix cost de constitució. 
En el apartat C dels annexos es disposa de tota la informació detallada de cadascuna de les 
societats de la Taula 5.1. 
 
 
 
TIPUS D'EMPRESA NOMBRE DE SOCIS CAPITAL RESPONSABILITAT 
SOCIEDAT 
ANÒNIMA 
Mínim 1 
Mínim 60.000 
euros 
Limitada al capital 
aportat 
SOCIEDAT 
ANÒNIMA 
EUROPEA 
Mínim 1 
Mínim 120.000 
euros 
Limitada, en 
principi, al capital 
subscrit 
SOCIEDAT LIMITADA Mínim 1 
Mínim 3.000 
euros 
Limitada al capital 
aportat 
SOCIEDAT LIMITADA 
NOVA EMPRESA 
Mínim 1 / Màxim 5 en el moment de 
la constitució (només persones 
físiques) 
Entre 3.000 i 
120.000 euros 
Limitada al capital 
aportat 
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6. Anàlisi de l’entorn 
A continuació, s’analitzarà des de l’entorn general, polític, social i cultural, fins l’entorn més 
específic per obtindré la situació exacte de l’empresa per a les possibles accions i decisions 
que es puguin prendre en punts posteriors. 
6.1. Anàlisi general 
6.1.1. Entorn legal i polític 
Degut a l’increment de casos d’intolerància al gluten, cada cop proliferen més negocis 
relacionats amb productes aptes per celíacs. D’aquí en deriva un seguit de normatives i 
actualitzacions que amb el temps s’adeqüin a la realitat del mercat. Degut a això, s’han 
establert noves normatives europees i estatals, aquestes últimes promogudes des de la UE, 
recalcant que molta d’aquesta normativa és recent. 
A continuació es presenten les diferents lleis i normatives que engloben el negoci. 
 
6.1.2. Normativa general 
Reglament (CE) Nº 41/2009 sobre la composició i etiquetatge de productes alimentaris per a 
persones amb intolerància al gluten. 
Aquest Reglament estableix les condicions que han de complir els aliments que es 
comercialitzin, fent menció a la seva adequació per satisfer les necessitats nutricionals 
particulars d'aquest grup de població. 
Tot i que l'esmentat Reglament va ser publicat el 21 de gener de 2009 al Diari Oficial de la 
Unió Europea, preveia un ampli període transitori, que al 2014 ha acabat, per permetre als 
operadors econòmics adaptar el seu procés de producció i les seves etiquetes a les noves 
disposicions. 
El Reglament (CE) N º 41/2009 s'aplica tant als aliments dietètics especialment destinats a 
aquest col•lectiu, com als aliments de consum ordinari que puguin ser consumits de forma 
segura per la població celíaca. 
El Reglament fixa dues denominacions de venda per als productes destinats a la població 
celíaca: "sense gluten" en el cas d'aliments dietètics i de consum corrent amb continguts de 
Pàg. 24  Memòria 
 
gluten inferiors a 20 mg / kg, i "molt baix en gluten" només en el cas d'aliments dietètics amb 
continguts de gluten entre 20 i 100 mg / kg. 
 
6.1.3. Normativa de forns-pastisseries 
Apart de les normatives sanitàries i de qualitat requerides pel ministeri de consum, que es 
poden trobar en el apartat dels D dels annexos, no hi ha cap normativa general a les forns-
pastisseries que afecti especialment al nostre negoci. 
 
6.1.4. Normativa de forns-pastisseries sense gluten certificades 
Actualment no existeix una llei o cap decret que certifiqui o atorgui la categoria de 
“establiment sense gluten” a l’estat. Tot i així, la majoria d’associacions Espanyoles i la 
SMAP actualitza regularment un llistat de locals i establiments on es serveixen correctament 
productes aptes per intolerants al gluten. 
 
6.1.5. Entorn sociocultural 
La celiaquia és una malaltia que afecta tan a homes com a dones, nens i adults, de 
qualsevol lloc i estatus econòmic.  Per tant, és una malaltia que iguala a totes les persones 
davant aquesta situació, que les fa procurar la seva dieta. 
El tractament de la malaltia celíaca consisteix en una dieta lliure de gluten durant tota la vida. 
La dieta lliure de gluten s'aconsegueix retirant definitivament el gluten de l'alimentació, per a 
això el suport familiar i de l'entorn social és un pilar fonamental. 
En algunes ocasions, el celíac es veu discriminat a la societat, donada la manca d'informació 
i sensibilització de la població en general, davant el seu entorn cultural. Alguns dels 
problemes més freqüents amb els quals pot trobar-se un celíac són els següents: 
 Menjar fora de casa. 
 Menjadors escolars. 
 Hospitalitzacions. 
 Falta de punts de venda. 
 Poca varietat en els productes sense gluten. 
 Problemes en el etiquetatge. 
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 Falta d’ajudes econòmiques (els aliments de mitjana són 3 vegades més cars que 
els que si contenen gluten). 
 
Cal destacar, que hi ha un sector de la societat que, a la recerca de novetats en dietes més 
sanes, eliminen el gluten de la seva alimentació diària, fet cada vegada més freqüent a la 
societat actual. Es creu que la persona que segueix una dieta sense gluten, encara que no 
sigui celíaca, té beneficis com la pèrdua de pes, millors processos digestius després dels 
àpats i disminució del cansament.  
 
6.1.5.1. Detecció de casos de persones intolerants al gluten 
Menjar sense gluten és cada cop més freqüent a les famílies, sobretot perquè la malaltia 
celíaca està augmentant entre els menors, segons un estudi realitzat per pediatres a la 
Comunitat Valenciana. El Grup de Treball de Gastroenterologia Pediàtrica, on participen 
hospitals valencians, han realitzat un estudi a partir d’una base de dades de pacients que 
abarca des de 1988 fins a 2007, investigació que ha durat dos anys i que ha permès 
conèixer per primera vegada, la incidència d’una malaltia sobre la que cada cop compte amb 
més mitjans pel seu diagnòstic. 
S’han confirmat a la província d’Alacant 664 casos de celiaquia en menors en un dels majors 
estudis que s’han dut a terme a la província. Això suposa un rati d’un nen celíac per cada 
317-350 en dita província, la major quota registrada creient-se que podria ser molt més 
elevada, ja que hi ha molts casos no diagnosticats. Els resultats de l’estudi han permès 
conèixer la prevalença, però desconeixen si hi ha més afectats segons les províncies en les 
que es resideixi. 
El canvi d’hàbits alimentaris per la intolerància al gluten en una cultura com la mediterrània 
és difícil de portar-se a terme. Si es té en compte que el 80% dels aliments contenen gluten, 
(segons un estudi de la FACE), els afectats tenen una mica complicat alhora de mantenir 
una dieta estricta i controlar l’etiquetatge de tots els aliments. 
Especialistes reconeixen que, tot i que en els últims anys s’ha avançat, encara queden 
coses per fer. Falten ajudes, i en els menjadors escolars, els pares han d’estar-hi pendents. 
Per tot això, la crisi pot ser un factor de risc al no poder assumir tots els costos econòmics, 
sobretot, entre les famílies que tenen més d’un fill celíac. 
Els nens s’adapten amb major facilitat a aquests canvis alimentaris i són els adolescents i 
els adults, els dos col•lectius, segons els experts, els que acostumen a saltar-se la dieta 
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degut a la manca d’oferta o a la falta de recursos econòmics, el que resulta un risc per la 
seva salut. 
 
6.1.5.2. Increment de la despesa de les dietes sense gluten 
La FACE ha elaborat el seu informe anual de preus sobre productes sense gluten el 2014, 
en el qual adverteixen que la llista de la compra d’una família amb almenys un membre 
celíac és 1.548 euros anuals més cara que la d’una família en la que cap membre pateix la 
malaltia. 
Tot i que s’han produït avenços en el sector alimentari dels productes sense gluten, les 
diferències de preus en comparació amb els productes que no en porten són significatives.  
Per a aquest tipus de malalts, la ingesta de petites quantitats de gluten de forma continuada, 
encara que el celíac no presenti símptomes, poden causar trastorns importants. Per això, 
certs articles considerats com bàsics en la dieta (pa, galetes o pastes entre d’altres) han de 
ser substituïts per productes especials sense gluten, el qual el seu preu és molt més elevat 
que els considerats amb gluten. 
Tot i els elevats preus, ni a Espanya ni a Catalunya existeixen ajudes econòmiques per la 
compra d’aquests productes especials. 
 
6.1.5.3. Agrupacions de celíacs 
AOECS 
L’Associació de Societats Europees de Celiacs (AOECS) és una organització que agrupa 
diverses associacions de pacients celíacs de països europeus. En el cas concret d’Espanya, 
formen part d’aquesta organització la FACE i la SMAP. 
La AOECS coordina diferents activitats com conferencies, formacions en nutrició, i disposa 
d’una web, on apart dels integrants de l’associació, presenta informació sobre la malaltia 
celíaca, sobre els aliments lliures de gluten i un extens índex bibliogràfic d’articles científics 
que recullen investigacions relacionades amb aquesta malaltia. 
FACE 
La Federación de Asociaciones de Celiacos de España (FACE) es constitueix legalment el 
27 de Juny de 1994 amb àmbit d’actuació estatal i sense fins lucratius. La FACE està 
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integrada per 17 federacions/associacions de celíacs de caràcter autonòmic. Tot i que es pot 
contactar amb l’associació i adherir-s’hi, no té seu a Catalunya,  la SMAP es va constituir 
anys abans a Catalunya sent la primera associació de celíacs al país i ja ofereix tots els 
serveis que ofereix la FACE (compartir experiències, vivències, cursos de cuina, 
conferències, punts de venda i, disposar d' informació actualitzada sobre aliments de 
fabricants especialitzats de productes sense gluten que es venen a Espanya, així com de 
productes de consum normal) 
L’objectiu fonamental de la FACE és coordinar l’esforç i la feina realitzada per les 
associacions membres per defensar els seus drets, amb vistes a la unitat d’acció i per 
assolir fites comunes. 
Les associacions/federacions que integren la FACE tenen com a objectius comuns: 
 Proporcionar informació i orientació, així com millorar el coneixement i l’adaptació de 
la malaltia en les seves diferents fases i en els diferents àmbits (personal, familiar, 
social, etc..) i recolzar psicològicament als afectats i als seus familiars. 
 Mantenir un seguiment constant dels avenços científics mitjançant reunions 
periòdiques amb metges i l’assistència o participació en congressos. 
 Promoure la difusió del coneixement de la malaltia a través dels mitjans de 
comunicació i de publicacions pròpies amb el fi de conscienciar a tota la societat. 
 Fomentar normatives legals que cuidin al celíac i garanteixin el principi d’igualtat a 
tota la població. 
També cal destacar els serveis que ofereixen per assolir els objectius anteriors: 
 Informació per dur a terme una dieta sense gluten. 
 Edició i publicació de butlletins, llista d’aliments, revista Mazorca 
 Organització d’activitats de convivència i llocs de trobada que permetin l’intercanvi 
d’experiències i coneixements entre els associats, des de nens fins a adults. 
 Cursos de cuina sense gluten. 
 Assessorament sobre que fer quan es menja fora de casa. 
 Informació sobre l’existència sobre d’altres associacions de Celíacs quan es viatja 
per Espanya com a l’estranger. 
Les famílies celíaques han de limitar les seves opcions de compra d’aliments. Un dels 
indicadors que un producte és apte per ser consumit per una persona celíaca és el certificat 
de Marca de Garantia Controlat per la FACE, que certifica que un el producte conté menys 
de 10ppm (parts per milió) de gluten. És per això que, les diferents organitzacions com la 
FACE o la SMAP, elaboren un llista d’aliments a partir de la informació que els hi 
proporcionen els productors d’aliments i que alhora verifiquen professionals de la federació. 
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SMAP 
L’Associació SMAP, va ser la primera a existir a Espanya. Fou fundada al novembre de 
1976 per un grup de pares i metges de l'Hospital Universitari Sant Joan de Déu, i va ser 
inscrita al 1977. Les seves actuacions van dirigides a protegir i millorar la qualitat de vida 
dels celíacs i dels afectats d’intolerància al gluten, ja que el seu únic tractament és el canvi 
de dieta, que haurà de ser de per vida. 
Cal destacar també que la SMAP és soci fundador de l’AOECS, la primera trobada de la 
qual va tenir lloc a Barcelona el 18 de juny de 1988. 
La SMAP edita la revista Tribuna Celíaca, a més de diverses publicacions destinades a 
centres sanitaris, escoles, restauracions, etc.  També organitza xerrades i conferències 
impartides per metges, psicòlegs, nutricionistes i  tecnòlegs dels aliments, cursos de cuina 
sense gluten i grups d'ajuda mútua. La SMAP també dóna suport i col•labora amb 
investigadors en el camp mèdic i analític interessats en la malaltia celíaca. 
Ofereixen, un cop diagnosticada la malaltia, poder compartir experiències, vivències, cursos 
de cuina, conferències, punts de venda i disposar d'informació actualitzada sobre aliments 
de fabricants especialitzats sense gluten que es venen a Espanya, així com de productes de 
consum normal. 
 
6.1.6. Entorn econòmic 
6.1.6.1. Economia internacional 
La recuperació mundial desigual continua després de la crisi iniciada el 2008, però a un 
ritme lleugerament més dèbil que el previst a l’Abril de 2014, segons l’ultima edició de 
Perspectives de l’economia mundial (informe WEO) [3]. El FMI pronostica que el creixement 
mundial mig serà del 3,3% en 2014, respecte el 2013, i que s’elevarà a un 3,8% en 2015. 
Les perspectives de creixement varien en les economies avançades. Per a aquestes 
economies es pronostica que el creixement augmentarà un 1,8% en 2014 i un 2,3% en 2015 
Recentment, en la zona euro, els resultats insuficients del creixement posen de manifest les 
continues fragilitats i desigualtats. Es projecta una recuperació gradual però dèbil, recolzada 
per les economies que suporten l’economia de l’Eurozona i quotes de creixement superiors 
sense precedents en les economies del nucli de la zona euro. 
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Fig. 6.1. Predicció de creixement de les economies mundials – Font: FMI 
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6.1.6.2. Economia Espanyola 
Durant el primer trimestre del 2014, l'economia espanyola va prolongar la trajectòria gradual 
de recuperació de l'activitat en un context en el qual es van produir una normalització dels 
mercats financers i la millora gradual del mercat laboral. Segons la informació disponible, 
encara que incompleta, s'estima que el PIB ha augmentat un 0,4% en la taxa inter-trimestral 
(davant del 0,2% del període octubre-desembre de 2013), la qual cosa situaria, per primera 
vegada, la taxa interanual també en terreny positiu (0,5%), després de nou trimestres 
consecutius de taxes interanuals negatives [2] 
 
Fig. 6.2. Evolució del PIB a Espanya i Catalunya, base 2008 (UE-28=100) – Font: INE 
La demanda nacional es va incrementar lleument en la taxa intertrimestral (0,2%), recolzada 
en un comportament dels components privats de la despesa relativament similar al del 
trimestre anterior, caracteritzat per avanços en el consum privat i la inversió empresarial i per 
un nou descens de la inversió residencial. Això s'hi hauria sumat el moderat repunt del 
consum i de la inversió pública després del pronunciat descens en els mesos finals de 2013. 
Al seu torn, es preveu una contribució positiva de la demanda exterior neta al creixement 
intertrimestral del PIB de dues dècimes, inferior en tot cas a la del tram final de l'any passat. 
 
Fig. 6.3. Variació anual del IPC – Font: INE 
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La taxa d'inflació va continuar en els primers mesos del 2014 el procés de moderació iniciat 
a principis de 2013, amb una taxa de variació de l'IPC nul•la en la mitjana del trimestre (-
0,1% al mes de març) i de tan sols el 0,1% en termes del IPSEBENE(Índice de Precios de 
Servicios y de Bienes Elaborados no Energéticos). Aquesta evolució és el resultat de la 
confluència de diversos factors de diferent naturalesa i perdurabilitat, però la coincidència en 
el temps està provocant un període dilatat de baixa inflació. 
Evolució de la taxa d’atur a Espanya 
 
Fig. 6.4. Evolució de la taxa d’atur a Espanya – Font: Global Employment Trends 2014 
Tal i com es pot veure en el gràfic a continuació (Fig. 3.5.), un cop va començar la crisi el 
nombre de llocs de treball va disminuir dràsticament, sent la majoria de llocs de treball 
destruïts provinents del sector de la construcció. La destrucció de llocs de treballs no ha 
parat des de l’inici de la crisi però cada any el nombre de llocs de treballs destruïts s’ha vist 
reduïts i molt incentivat pel turisme, sobretot a comunitats autònomes com Catalunya, 
Balears a la Comunitat Valenciana. 
  
Fig. 6.5. Evolució anual de llocs de treball a Espanya – Font: INE 
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Situació del sector dels forns-pastisseries 
 
El sector de Forns i Pastisseries ocupa una posició molt destacada en la indústria 
alimentària del nostre país i té un pes molt rellevant en l'economia nacional.  El 37% de les 
empreses de la indústria de l'alimentació i begudes es dediquen a la fabricació de productes 
de fleca i pastes alimentàries. 
 
  2012 2013 Var [%] 
PA 793.906 803.299 1,2 
BRIOXERIA 331.689 353.525 7 
TOTAL (milers d'euros) 1.125.595 1.156.824 2,8 
 
Taula 6.1.Evolució de la facturació dels forns-pastisseries a Espanya – Font: ASEMAC 
 
Segons el Panell de Consum Alimentari del Ministeri d'Agricultura, Alimentació i Medi 
Ambient, el consum de pa ha crescut un 2,8% el 2013, una xifra que se suma a l'augment de 
l'1,2% que ja es va registrar el 2012. 
 
Per comunitats autònomes, Andalusia es situa en primer lloc pel que fa al consum de pa en 
2013 amb un total de 331.400 quilos, una posició que va repetir també durant l'any passat. 
El segueix Catalunya, per segon any consecutiu, amb 234.000 quilos. 
 
Finalment, l’entorn econòmic que ronda CELIESTRÍSSIMO, tot i trobar-se en una atmosfera 
de crisi i alt índex d’atur, té unes previsions que apunten a una lleugera recuperació 
econòmica. L’evolució del sector de forns-pastisseries és molt positiva amb un creixement 
que va en augment cada any, mantenint-se Catalunya, com a segona comunitat autònoma 
que més pa consumeix de l’estat espanyol.  
 
6.2. Entorn competitiu 
6.2.1. La competència 
6.2.1.1. Competència directa 
Supermercats i hipermercats 
MERCADONA 
Els Supermercats Mercadona, d’origen valencià i presents només a l’estat Espanyol tenen 
més de 1.300 punts de venda. Responen a un model de comerç urbà de proximitat, i 
mantenen un assortiment en alimentació, drogueria, perfumeria i complements, que es 
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caracteritza per potenciar la presència de les seves pròpies marques blanques i reduir 
l'oferta d'aquelles marques externes que no mantinguin un mínim de rotació.  
Actualment dominen la quota de mercat amb més d’un 30% i ofereixen productes de marca 
blanca sense gluten que el fan el principal competidor. Tot i així, el pa, la brioxeria i els 
productes de pastisseria que disposen als seus lineals són completament prefabricats. 
CARREFOUR 
Carrefour és un grup francès especialitzat en la gran distribució. El 2014, el grup tenia 
10.000 magatzems a 30 països, 400.000 treballadors i les seves vendes van assolir els 90,6 
milions d'euros. Es troba per darrera de Mercadona pel que fa a la quota de mercat al nostre 
país i amb presencia creixent a Barcelona.  
Disposa de productes sense gluten de grans distribuïdors amb un rati de preus 3 vegades 
per sobre dels mateixos productes amb gluten. 
SUPERMERCATS DIA 
Multinacional espanyola amb seu a Madrid i presència a set països: Espanya, Portugal, 
França, Turquia, Xina, Argentina i Brasil. Disposa de més de 7.200 establiments repartits 
entre Espanya, Portugal i França. 
Pel que fa a articles sense gluten, només disposen de productes de grans distribuïdors, 
prefabricats i a preus semblants als de Carrefour, on el rati de preus, és de 3 vegades per 
sobre dels mateixos productes amb gluten. 
CAPRABO-EROSKI 
El Grup Eroski és una cooperativa basca dedicada a la distribució. En el 2007 Eroski va 
adquirir el 75% dels supermercats Caprabo, portant així la presencia del Grup Eroski a 
Catalunya. Els seus més de 350 establiments es troben al País Basc, Catalunya, Madrid i 
Navarra amb una plantilla de 10.000 treballadors. 
A diferència de Carrefour i Dia, i al igual que Mercadona, disposa d’una amplia gama de 
productes sense gluten, tant de marca blanca com de grans distribuïdors. Els productes de 
marca blanca es troben a un preu entre 1,5 i 2,5 vegades més cars respecte els mateixos 
productes amb gluten, i en el cas dels productes de grans distribuïdors la diferència de preus 
supera el rati de 3 vegades més car. 
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Forns-Pastisseries 
CELIADICTOS 
És una pastisseria i forn de pa sense gluten, fets artesanalment i ubicada a Barcelona, al 
barri de Les Corts. En el seu establiment hi ha pans de diferents farines, també sense 
lactosa. A més a més, es fan pastissos personalitzats, galetes i magdalenes de diferents 
gustos. Donen servei a hotels, restaurants, botigues de productes naturals, altres forns de 
pa o cafeteries. 
El preu mig del seu pa es troba en 12€/Kg. 
MACXIPAN 
Cadena de forns de pa àmpliament distribuïda a Barcelona. Disposa únicament d’un tipus de 
pa de pagès sense gluten no produït per ells i a un preu aproximat de 10,5 €/Kg. 
 
6.2.1.2. Competència potencial 
La competència potencial serien tots aquells negocis que es decidissin a realitzar la mateixa 
activitat que CELIESTRÍSSIMO, tot i que, el mercat es troba en situació de creixement, 
aquest no és gaire significatiu cosa que dificulta la creació de noves empreses. 
 
6.2.2. Proveïdors 
6.2.2.1. Subministradors de matèries primeres 
LA GRANA 
Distribuidora de productes ecològics, situada a St. Vicenç de Castellet, a la província de 
Barcelona. El considerarem el principal proveïdor de matèries primeres, ja que ofereix grans 
descomptes per gramatges grans (50% de descompte en el  mida de 25Kg respecte al de 
1Kg) i els costos de transport són econòmics (preu mig de les seves farines sense gluten: 
2,95€/Kg) 
Al punt B de l’annex es poden veure la taula de preus oferta per aquest proveïdor. 
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SCHÄR 
Empresa líder del mercat de productes sense gluten a Itàlia. El 1998, l'inici d'una gran 
aposta per la qualitat va marcar un altre pas més decisiu a l'empresa: ara, els aliments 
sense gluten ja es poden comparar, quant a gust i propietats sensorials, amb els aliments 
habituals. S’optarà per tindre aquest proveïdor com a recurs en cas de manca 
d’aprovisionament ja que tot i la qualitat, el preu de les seves farines és elevat (preu mig 
4,95 €/Kg) 
MERCABARNA 
Mercabarna (Mercados de Abastecimientos de Barcelona SA) és la societat gestora de la 
Unitat Alimentària que concentra els Mercats Majoristes de la ciutat de Barcelona, així com 
nombroses firmes d’elaboració, comerç, distribució, importació i exportació de productes 
frescos i congelats. Serà el proveïdor de productes frescos. 
MAKRO 
Makro és una cadena de botigues autoservei de vendes a l’engròs. Les botigues Makro no 
estan obertes per al públic en general sinó per a aquells que es registrin en el sistema de 
Makro i posseeixin el seu propi passaport. Les botigues Makro serveixen generalment als 
següents sectors com són hotels, restaurants i càtering. Serà el proveïdor de producte de 
primeres matèries i productes acabats. 
 
6.2.2.2. Proveïdors de producte acabat 
SCHÄR 
Igual que en les matèries primeres, aquest proveïdor es tindrà com a recurs en cas de 
manca d’estoc a l’establiment, ja que els preus dels seus productes acabats, al igual que 
amb les seves matèries primeres és elevat:13,6 €/Kg en el cas de la brioxeria, 14,8 €/Kg en 
el cas del pa i 22,5 €/Kg per pastissos (preu mig). 
RACÓ CELIAC 
Racó Celíac és un proveïdor de Reus, ciutat propera a Barcelona, que disposa d’una amplia 
gama de productes acabats sense gluten. El seus preus són lleugerament més cars que els 
de SCHÄR, 13,8 €/Kg en el cas de la brioxeria, 16,5 €/Kg en el cas del pa i 25,6 €/Kg per 
pastissos (preu mig), però tenen l’avantatge que disposen de gran varietat en productes 
industrials i artesans sense gluten, un període d’entrega molt curt i uns costos de transport 
molt competitius degut a la seva proximitat geogràfica. 
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6.2.3. Clients 
6.2.3.1. Consumidors individuals 
Clients particulars, celíacs o no, són els consumidors de l’establiment i els que 
proporcionaran la gran facturació del negoci. 
6.2.3.2. Escoles 
Els centres educatius que tinguin la necessitat d’adquirir productes sense gluten per a 
alumnes que siguin celíacs, seran una facturació diària addicional a la proporcionada pels 
consumidors individuals del local. 
6.2.3.3. Centres sanitaris i residències 
Al igual que els centres educatius amb els seus alumnes celíacs, els hospitals, centres de 
dia i residencies tenen pacients celíacs. Tenen la necessitat de proveir-se de productes 
sense gluten per donar unes dietes completes a tots els pacients diàriament. Són clients que 
és important subministrar-los i mantenir-los, ja que acostumen a ser una facturació 
assegurada mensual. 
6.2.3.4. Negocis de restauració especialitzada 
Restaurants amb menús especialitzats o ecològics poden requerir de productes sense 
gluten com els que es produirà a CELIESTRÍSSIMO. Poden ser clients habituals o clients 
esporàdics, en funció de la seva carta, el tipus de volum o de clients que tinguin. 
 
6.2.4. Productes substitutius 
Actualment no existeix cap producte alternatiu de pa i pastisseria que puguin consumir les 
persones amb celiaquia que no es vengui al negoci.  
Tampoc existeix cap fàrmac capaç de contrarestar els productes amb gluten de manera que 
els malalts de celiaquia puguin consumir productes que continguin gluten. Els malalts estan 
obligats, de per vida, si volen tindre una dieta saludable, a consumir productes sense gluten. 
També caldria tindre en compte totes aquelles empreses que dediquessin en un futur la 
seva activitat a oferir els mateixos productes i serveis que CELIESTRÍSSIMO, es podrien 
considerar productes substitutius, apart dels ja anomenats a l’apartat 3.2.1, és a dir, la 
competència ja existent. 
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6.3. Anàlisi DAFO 
A continuació es realitzarà l’anàlisi DAFO del model de negoci que tenim en estudi. A 
primera instància, s’exposaran les Fortaleses, Debilitats, Oportunitats i Amenaces del entorn 
del negoci que més endavant s’explicaran en detall: 
ANÀLISI INTERN ANÀLISI EXTERN 
Fortaleses Oportunitats 
 Estudi constant de la competència. 
 Preu del pa competitiu. 
 Servei a domicili a escoles, hospitals i 
botigues especialitzades. 
 Producció diària de pa, brioixeria i 
pastissos. 
 Bona localització. 
 Varietat en la oferta. 
 Servei de degustació dins el local. 
 Vendes online i distribució. 
 Acceptació del negoci per part dels 
consumidors en la seva àrea d’influència. 
 Increment de la detecció de població 
celíaca. 
 Exigència en el gust del pa. 
 Dieta mediterrània. 
 Cursos i conferències sense gluten. 
 Dietes de moda. 
Debilitats Amenaces 
 Dificultat alta en la previsió de la 
producció. 
 Formació addicional del personal. 
 Compte de clients no consolidada. 
 Marca no coneguda. 
 Dificultats amb els proveïdors. 
 Gran competència de hipermercats i 
supermercats. 
 Condicions financeres desfavorables. 
 Preu de la farina lligada als preus del 
transport. 
 
Taula. 6.2. Anàlisi DAFO – Font: Elaboració pròpia 
 
 
 
6.3.1. Fortaleses 
Estudi constant de la competència 
Seguiment constant de les promocions i de la política de preus dels principals competidors. 
També s’estarà al cas de nous negocis que puguin resultar futura competència i dels 
productes i serveis que ofereixin. 
Preu del pa competitiu 
Una de les queixes principals i aspectes a millorar que consideren els consumidors és el 
preu dels productes, sobretot si són artesans. És per això que es portarà a terme una 
política de preus agressiva respecte la competència. 
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Servei a domicili a escoles, hospitals i botigues especialitzades 
Aprofitant clients com escoles i hospitals que requereixen del servei d’entrega a domicili, 
s’oferirà aquest servei a tots aquells clients que ho requereixin, donant un valor afegit 
respecte la competència. 
Producció diària de pa, brioixeria i pastissos 
El negoci assegura una producció mínima diària de pa i pastes de tots els formats i 
pastissos de mida petita. Això dona confiança al consumidor amb la varietat i la qualitat que 
dóna un producte produït diàriament. 
Bona localització 
Perquè tingui èxit el negoci, sobretot  a l’inici quan no és conegut, és essencial la ubicació en 
un dels barris on hi ha més celíacs, més trànsit i rotació de persones, com és l’Eixample. En 
el apartat 8.1.1. s’aprofundeix  en la descripció de l’emplaçament del local i en els 
avantatges que té la seva localització. 
Varietat en la oferta 
Tenir varietat d’oferta, i sobretot que sigui la més desitjada pels consumidors, és un dels 
pilars més importants i alhora serveix per a diferenciar l’establiment. Una de les queixes 
principals dels consumidors celíacs, després del preu i la qualitat dels productes, és la poca 
varietat en l’oferta que podien trobar. 
És per aquest motiu que s’anirà variant la gama de productes, procurant produir els que 
tinguin més acceptació pel client, potenciant en diferents versions aquells amb més rotació i 
retirant aquells productes que menys es venguin. 
Servei de degustació dins el local 
Complementant la venda de productes de pa, brioxeria i pastisseria, tots els clients poden 
degustar els productes acompanyant-los de sucs, cafès i refrescos en un espai acollidor, 
habilitat amb taules i cadires, una barra i tamborets.  
Aquest servei es proposa perquè els clients puguin venir a esmorzar, berenar o a prendre 
els postres a l’establiment, de forma que tinguin més raons per venir al local a consumir 
productes en qualsevol moment. 
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Vendes online i distribució. 
En el domini web, http://www.celiestrissimo.com, qualsevol persona podrà realitzar la 
compra dels productes online. Per potenciar les vendes pel canal web, es donarà com a 
incentiu l’enviament gratuït a compres d’un import superior als 80 euros. 
L’empresa triada per realitzar els enviaments és l’empresa METEOR, que treballa dins la 
província de Barcelona, i disposa de servei urgent amb recepció el mateix dia de l’entrega 
del paquet. Els preus de METEOR es troben en 4,4 € per paquets entre 0 i 5 Kg i 5,58 € per 
paquets entre 5 i 10 Kg que són les mides de paquets més usuals. 
 
6.3.2. Debilitats 
Dificultat alta en la previsió de la producció 
Un dels principals reptes, sobretot al principi, és encertar la previsió de vendes de tots els 
productes, ja que tenen caducitat. Per una part, si es produeix en excés, al final del dia 
poden quedar articles sense vendre i aquests s’hauran de llençar o donar. Per altre banda, 
si es fa una previsió massa ajustada, es pot entrar en ruptura d’estocs durant el dia i portar a 
la insatisfacció del client. 
Formació addicional del personal 
Alhora de contractar personal, no hi ha gaire professionals especialitzats en productes per 
celíacs al mercat laboral. Per això, quan es contracti al personal, se’ls ha de fer una formació 
addicional per a productes sense gluten. 
Compte de clients no consolidada 
L’obertura del nou negoci provocarà que fins que la demanda no sigui estable i minvin les 
fluctuacions dels clients, es poden produir desajusts en tots els processos de l’activitat. 
Marca no coneguda 
Davant dels productes de la competència i del desconeixement dels consumidors de 
l’existència de l’establiment serà necessari establir un posicionament en el mercat i projectar 
una imatge de marca que es relacioni amb els productes que inicialment no es tindrà. 
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Dificultats amb els proveïdors 
Els proveïdors de matèries primeres bàsiques, com la farina, poden crear dificultats en el 
negoci. Les farines sense gluten tenen vendes molt inferiors i preu molt superior a les farines 
amb gluten. Això pot provocar variacions en els preus, ruptures d’estoc en l’aprovisionament 
o retards en l’entrega de les comandes (backlogs). 
Durant l’inici del negoci la cartera de proveïdors no estarà optimitzada i això pot provocar 
problemes quan a nivell de servei d’aprovisionament, nivell de preus i nivell de qualitat. 
6.3.3. Oportunitats 
Acceptació del negoci per part dels consumidors en la seva àrea d’influència 
Els barris de Barcelona amb més influència celíaca, Gràcia i l’Eixample, tenen 
característiques que poden portar a pensar que el negoci tindria una amplia acceptació: 
 No hi ha cap establiment amb les mateixes característiques que desenvolupin la 
mateixa activitat a aquests dos barris. 
 A l’Eixample es troben associacions com la SMAP que causen influència en la 
comunitat celíaca. 
 Proliferació dels forns-pastisseries de qualitat, que no venen productes sense gluten, 
que demostra la preferència de la mentalitat dels consumidors per la qualitat. 
Increment de la detecció de població celíaca 
Cada any es diagnostiquen més casos de celiaquia degut a que els símptomes són més 
fàcilment reconeguts a causa del coneixement creixent de la població.  
És per això que a major població celíaca, més possibles clients tindrà l’establiment i més 
persones poden fer ressò de l’existència d’aquest i augmentar la clientela del negoci. 
Exigència en el gust del pa 
La qualitat dels productes que consumeixen preocupa molt a tots les persones que van 
participar en l’estudi de mercat, com es veurà a l’apartat 7.3. La principal oferta derivada de 
productes pre-fabricats disten molt en qualitat i sabor dels productes amb gluten. 
El negoci ofereix pa realitzat diàriament a l’obrador, de bona qualitat, que es manté en bones 
condicions durant més temps i que té un sabor molt millor que els que poden trobar en 
supermercats i botigues especialitzades. 
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Dieta mediterrània 
El pa és un component de la dieta mediterrània i molts celíacs no en poden gaudir de la 
mateixa manera. Els nostres costums i la nostra cultura ens porten a consumir-ne 
diàriament. La comunitat celíaca creu que no s’està satisfent ni en quantitat ni en qualitat les 
necessitats alimentàries de pa que tenen amb l’oferta que es pot trobar actualment. 
Cursos i conferències sense gluten 
Part de l’activitat del negoci serà realitzar cursos sobre postres i elaboració de pa sense 
gluten i conferències sobre alimentació celíaca. Aquestes activitats són molt importants per 
donar a conèixer la marca CELIESTRÍSSIMO i per millorar l’acceptació del negoci dins la 
comunitat celíaca. 
Dietes de moda 
Hi ha un sector de la societat que es troba en una continua recerca de novetats en dietes 
més sanes, i han decidit eliminar el gluten de la seva alimentació diària. Creuen que la 
persona que segueix una dieta sense gluten, encara que no sigui celíaca, té beneficis com la 
pèrdua de pes, millors processos digestius després dels àpats i disminució del cansament. 
6.3.4. Amenaces 
Gran competència de hipermercats i supermercats 
La majoria de consumidors celíacs compra el pa en supermercats i hipermercats, veure 
apartat 4.3. Mercadona i Eroski, són els principals competidors ja que disposen de productes 
aptes per celíacs de marca blanca i a l’abast de tots els intolerants al gluten. Són els 
competidors principals a nivell de preus, no en oferta ni en qualitat. 
Condicions financeres desfavorables 
A conseqüència de la crisi, és més complicat la concessió d’un crèdit que permeti la posada 
en marxa del negoci de les característiques que s’esmenten en aquest projecte, i amb unes 
condicions d’interès més desfavorables que respecte anys anteriors abans de la crisi. 
Preu de la farina lligada als preus del transport 
Les farines sense gluten que es fan servir com a matèries primeres s’importen d’altres 
països i els seus preus van lligats a les pujades i baixades dels carburants, que provoquen 
canvis en el preu del transport, cosa que pot crear un impacte significatiu en el negoci 
segons el tipus d’increment que es produeixi. 
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6.4. Anàlisi de l’entorn segons el model de les 5 forces de 
Porter 
El model de les cinc forces de Porter és una eina de gestió desenvolupada pel professor i 
investigador Michael Porter, que permet analitzar una indústria o sector, a través de la 
identificació i anàlisi de cinc forces. 
Concretament, és un anàlisi que permet conèixer el grau de competència que existeix en 
una indústria i el cas d'una empresa dins d'ella. Realitza una anàlisi extern que serveix com 
a base per formular estratègies destinades a aprofitar les oportunitats i/o fer front a les 
amenaces detectades. 
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6.4.1. Rivalitat entre competidors 
A Barcelona només existeix un altre local de característiques similars que sigui forn, 
pastisseria i cafeteria. La seva localització és pot considerar pitjor, ja que es troba en un 
carrer poc transitat al barri de les Corts i amb preus elevats en els seus productes (4€ un 
barra de pa i 0,65€ una sola galeta tipus “cookie”). 
Si es mira en supermercats o hipermercats que venguin productes de pastisseria, brioxeria o 
pa sense gluten, el principal avantatge que tenen aquests establiments és el preu i el seu 
abast en quota de mercat, ja que disposen de economies d’escala, un gran poder 
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negociador amb els proveïdors i una bona imatge de marca. Tot i així la qualitat és baixa 
comparada amb la que s’oferirà a CELIESTRÍSSIMO. 
6.4.2. Entrada de nous competidors 
Economies d’escala 
El negoci no gaudirà d’economies d’escala ja que la producció es limitarà al consum. En un 
futur, quan el negoci prosperi, i s’instauraran més locals per aconseguir una millor cobertura 
a la ciutat, llavors si que seria possible gaudir de les economies d’escala al produir més. 
Requisits de capital/inversió 
Encara que l’escenari econòmic que es presenta pels pròxims anys és més positiu respecte 
els anteriors, hi ha reticència a grans inversions en negocis i l’aparició de nova competència. 
Costos de canvi de proveïdor 
Hi ha una amplia oferta de proveïdors que poden satisfer les necessitats de 
CELIESTRÍSSIMO. Segons els acords amb que s’hagi arribat amb un proveïdor, el cost per 
canviar de proveïdor pot ser nul. 
Per contra, a raó d’aconseguir descomptes en les matèries primeres es pot arribar a acords 
d’ordres mínimes de compra o acords d’aprovisionament durant un cert temps, que poden 
tindre repercussions econòmiques si no es compleixen. 
Accés a la tecnologia 
La tecnologia no és un dels pilars més importants en l’activitat de les pastisseries i fleques. 
Tot i així, tothom disposa de la mateixa tecnologia i té el mateix accés. 
Lleialtat de la marca 
És una de les principals manques del negoci en el seu inici, ja que no serà conegut en la 
seva àrea d’acció. És per aquest motiu que un dels principals objectius durant el primer any 
del negoci serà donar-lo a conèixer per crear aquesta imatge de marca i aconseguir una 
cartera de clients fidels que comprin habitualment a l’establiment. 
La reacció probable dels altres jugadors existents a la industria 
La reacció per part del forn-pastisseria principal competidor, Celiadictos, serà probablement 
la d’abaratir els seus productes i intentar captar nous clients amb noves ofertes. 
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Els altres forns que ofereixen algun producte sense gluten no s’espera cap reacció en 
concret, ja que el seu pes en els productes sense gluten és molt petit. 
La reacció dels supermercats probablement sigui mantenir l’estratègia seguida fins ara. 
Tenen una alta competitivitat degut als baixos preus i no es veuen afectats per 
CELIESTRISSIMO, almenys en els seus inicis. 
Localització 
El barri de l’Eixample és un barri amb molta rotació de negocis però la localització de 
CELIESTRÍSSIMO es troba en un bon punt de partida perquè el negoci funcioni. Es tracta 
de un dels barris més densos de Barcelona amb una activitat de comerços i empreses molt 
elevada que té la necessitat dels productes que ofereix CELIESTRÍSSIMO. 
 
6.4.3. Entrada de productes substitutius 
No existeixen actualment productes sense gluten que puguin crear una competència directe. 
Ara bé, podria ser que en el futur es desenvolupés una substancia o medicament, perquè 
els celíacs poguessin menjar qualsevol aliment amb gluten, però a dia d’avui, tothom que 
sigui celíac ha de consumir productes sense gluten. 
Si ens centrem en la substitució de productes dins els actuals que podem trobar al mercat, 
els consumidors poden substituir els productes que es serveixen a CELIESTRÍSSIMO pels 
que es venen al principal forn-pastisseria competidor o a supermercats. En el primer 
trobaran qualitat a un preu més elevat que a CELIESTRÍSSIMO i als segons trobaran una 
qualitat baixa però a un preu més econòmic. 
Els clients poden canviar molt fàcilment a un altre producte, ja que és un producte 
consumible i el seu temps de vida és de pocs dies. Sempre poden variar d’establiment o 
canviar de tipus de productes per satisfer les seves necessitats. És per això, que caldrà 
varietat de productes per captar clients i satisfer-los de manera que quedin fidelitzats. 
6.4.4. Poder de negociació dels proveïdors 
El negoci en qüestió, al trobar-se en el sector de l’alimentació, disposa de diversos 
proveïdors dels quals aprovisionar-se. Tot i així, encertar quin és el proveïdor capaç de 
donar matèries primeres amb la qualitat requerida i al preu més assequible és difícil. És per 
això que el negoci haurà d’estar al cas de trobar algun proveïdor que satisfaci millor els 
requeriments que necessita o millorar els tractes amb el proveïdors actual. 
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El fet de no disposar una imatge de marca consolidada fa que no es pugui forçar, a priori, als 
proveïdors a millorar les condicions dels tractes. Un altre aspecte a tindre en compte és que 
les farines necessàries per produir tots els productes que es serviran a l’establiment, sense 
gluten, compten amb un nombre de proveïdors és notablement més reduït respecte els que 
produeixen farines amb gluten i en conseqüència fa que tinguin un poder més gran. 
També cal tenir en compte que el consum d’aquestes farines en els volums que consumirà 
un establiment com CELIESTRÍSSIMO és molt positiu de cara al proveïdor, ja que 
acostumen a ser les farines menys venudes degut al seu elevat preu i a la poca utilització 
d’aquestes. 
 
6.4.5. Poder de negociació dels clients 
La gran diferència entre els altres negocis del mateix sector, forns i pastisseries, és que els 
establiments que serveixen productes amb gluten han entrat en una guerra de preus degut 
al poder que disposa el client [3]. 
Situació del sector del mercat sense gluten 
El poder del client en el mercat sense gluten és més reduït, degut a la manca d’oferta. El 
client es troba en una situació de resignació degut a la manca d’oferta i la diferència de 
preus amb els productes amb gluten. 
Omplir un buit al mercat 
Aquesta manca d’oferta, propicia que el client vagi a un forn-pastisseria competidor de la 
ciutat o a supermercats, el que també redueix el seu poder de negociació envers 
CELIESTRÍSSIMO. 
La intenció de CELIESTRÍSSIMO és crear una gama de productes de fleca-pastisseria, 
aptes per celíacs de gama mitja-alta, a preus raonables, a raó de diferenciar-se de 
Celiadictos (forn principal competidor, car i de qualitat) o de supermercats (barats i de baixa 
qualitat). 
Costos de canvi 
El client no té costos alhora de canviar d’establiment per comprar productes de forn-
pastisseria sense gluten, i això fa que disposi de poder sobre nosaltres. La fidelització del 
client s’aconseguirà amb la diferenciació respecte la competència mitjançant promocions, 
ofertes i varietat de productes. 
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6.4.6. Conclusions de l’anàlisi de les 5 forces de Porter 
Després de l’anàlisi detallat anteriorment, es pot extreure que la situació de 
CELIESTRÍSSIMO per entrar al mercat és favorable tenint en compte algun punt feble que 
caldrà tindre especial atenció de manera que el negoci tingui èxit. 
La localització del local és molt bona, en un dels barris més poblats de Barcelona, i amb 
molta activitat comercial i empresarial, que fa que durant el dia el trànsit de persones  sigui 
més elevat. 
La relació amb els proveïdors caldrà tindre-la en compte ja que és el principal punt feble del 
negoci. L’alt cost de les matèries primeres que repercuteixen directament en el preu final a 
consumidor. Buscar bons tractes amb els proveïdors o negociar un pla de finançament, si 
fos necessari, i estar al cas del que ens poden oferir nous proveïdors serà una de les 
tasques quotidianes del negoci. 
La missió principal, és trobar una bona relació qualitat/preu que satisfaci al client actual 
celíac, que es troba desencantat amb la varietat de la oferta actual, el seus preus i la seva 
qualitat. Els clients podran disposar apart, d’un espai dins el local d’on degustar tots els 
productes i millorar la seva percepció de qualitat amb el que augmentar la seva satisfacció. 
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7. Pla de màrqueting 
7.1. Estudi de mercat 
S’ha realitzat un estudi qualitatiu per tal de conèixer opinions de persones cèliques sobre el 
seu consum de pa, productes de pastisseria i brioxeria. A partir del coneixement d’aquestes 
breus entrevistes, s’han plantejat una sèrie de preguntes que constitueixen l’estudi 
quantitatiu. 
Amb els resultats obtinguts d’aquest estudi es pot realitzar la segmentació del mercat, dels 
clients i el seguiment de les tendències. Gràcies a l’estudi, també es pot extreure la visió 
actual dels consumidors de pa i pastisseria sense gluten. 
 
7.2. Estudi qualitatiu 
Per realitzar l’estudi qualitatiu es va examinar el negoci del principal competidor a Barcelona, 
Celiadictos, del qual es va poder extreure uns preus orientatius de mercat i un 
dimensionament aproximat per a l’establiment del projecte.  
També es va entrevistar a diferents persones de l’entorn proper, coneguts i per blogs 
d’internet, celíacs, per descobrir quins punts consideraven més importants, pel que fa a la 
seva valoració d’un producte sense gluten, i les situacions més rellevants que tenien amb 
aquests productes sense gluten. 
Les primeres conclusions que es poden extreure d’aquestes reunions i conversacions són: 
 L’oferta de pa i pastisseria actual és limitada. 
 Els preus dels productes sense gluten són, en general, d’entre 2 i 5 vegades més car 
que el mateix producte amb gluten. 
 Gran part de l’oferta es prefabricada. 
 Famílies amb algun membre celíac, tots consumeixen productes sense gluten. 
 
7.3. Estudi quantitatiu 
A partir de l’estudi qualitatiu, amb els resultats i conclusions obtinguts a partir de les 
reunions, pàgines i blogs d’internet s’han elaborat 30 preguntes per a una enquesta online. 
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S’ha realitzat l’enquesta a través de la pagina web https://www.onlineencuesta.com on hem 
agafat el paquet “Personal”. Degut a la dificultat d’identificar a la població de Barcelona 
intolerant al gluten i a la negativa de la SMAP a estendre l’enquesta via email, s’ha optat per 
enviar via missatge de Facebook i Twitter a totes aquelles persones que haguessin fet 
“M’agrada” a grups com “Celíacs de Barcelona”,”Celíacs de Catalunya”,.. . 
 
7.3.1. Objectius i descripció de l’enquesta 
L’objectiu inicial era assolir les 68 respostes ja que amb elles, amb una població barcelonina 
d’entre un 1% i un 6% considerada celíaca, la mostra seria considerada suficient com per 
assumir que els resultats tenen un interval de confiança del 90% i un 10% de marge d’error. 
El segon objectiu, més ambiciós, era assolir les 383 respostes ja que amb una mostra 
d’aquesta mida s’assolia un interval de confiança del 95% i un 5% de marge d’error. 
 
Fig. 7.1. Diagrama de la llei normal – Font: http://www.netquest.com/ 
S’ha considerat que la mostres i la població segueixen una llei normal i que com es pot 
veure a la imatge, si vol augmentar l’interval de confiança i reduir el nivell d’error s’han 
d’incrementar el nombre de mostres.  
A continuació es detalla la formula utilitzada pel càlcul de nombre de mostres: 
 
On n (nombre de mostres), Z (Desviació del valor mig),  e (marge d’error), p (homogeneïtat 
de la mostra). 
La divulgació a sigut al voltant d’unes 1.200 persones, de les quals han respost a l’enquesta 
360 persones. Amb les respostes obtingudes s’ha assolit un interval de confiança de la 
nostre mostra d’un 95% amb un marge d’error del 6%. 
(Ec. 7.1.) 
Pla de negoci de d’una pastisseria apta per a celíacs  Pàg. 49 
 
El missatge que es va enviar per Twitter i per Facebook va ser el seguent: 
“Hola! 
Estoy realizando mi último trabajo de la carrera y necesitaría vuestro apoyo para realizar una 
encuesta sobre alimentación celíaca. Me haríais un enorme favor si mandarais esta 
encuesta por mensaje a vuestros contactos o la colgarais en vuestro muro. Hacerla son dos 
minutos y su uso va a ser estrictamente académico. Mil gracias y disculpad las molestias!” 
Link: http://t.co/OZMuNxgJ8y 
Tant el qüestionari com les respostes obtingudes es poden trobar en el apartat A dels 
annexos. 
 
7.3.2. Resultats extrets de l’enquesta 
L’anàlisi de les dades ha anat enfocat als productes sense gluten que s’ofereixen actualment 
i als productes i serveis que es podrien oferir al negoci del projecte. 
 
Fig. 7.2. Distribució de persones celíaques i el seu sexe – Font: Elaboració pròpia 
Com es pot veure en següent gràfic 4.2., del total de la gent enquestada, un 67% és celíaca 
cosa que assegura una representació majoritària de la població celíaca. 
Primerament destacar que, tal i com apunten molts estudis, la celiaquia afecta en major part 
a les dones que als homes. Del total de les persones intolerants al gluten, un 80% 
d’aquestes persones són dones, per tant els productes i les acciones publicitàries hauran 
d’anar més enfocades al sector femení que al masculí. 
Per confirmar aquesta anterior afirmació, a continuació es citen estudis que rebel•len que 
entre la població celíaca hi ha més dones que homes. “L'estudi destaca que la malaltia 
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celíaca afecta sobretot dones, amb una predisposició superior a la dels homes, i amb 
predisposició genètica...” [4 ] 
“The disorder is most common in Caucasians and persons of European ancestry. Women 
are affected more often than men” [5] 
Un altre aspecte a tenir en compte és el nombre de familiars celíacs que hi ha per unitat 
familiar ja que això condicionaria els formats en que es podrien vendre els productes i oferir 
descomptes per “packs familiars”. Com s’observa del gràfic 4.3., la majoria d’individus 
celíacs són els únics intolerants al gluten en la seva unitat familiar. 
 
Fig. 7.3. Distribució de familiars celíacs dins una unitat familiar– Font: Elaboració pròpia 
És molt important alhora d’ubicar el nostre negoci tenir coneixement de quin és el barri de 
Barcelona on es poden trobar més celíacs. En el gràfic 4.4. respon a la pregunta a quin barri 
de Barcelona vius i la majoria s’ubiquen a l’Eixample (12%) i després a Gràcia (9%): 
 
Fig. 7.4. Distribució de celíaques per barris de Barcelona– Font: Elaboració pròpia 
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Un dels inconvenients principals dels productes sense gluten és el preu. Amb la pregunta del 
tipus de renta i la freqüència de compra es pot veure com estan lligades les rendes amb el 
nombre de compres al establiment es farien: 
 
Fig. 7.5. Distribució de la freqüència de compra de pa sense gluten segons nivell de renda – 
Font: Elaboració pròpia 
Es repeteix l’exercici pels productes de pastisseria: 
 
Fig. 7.6. Distribució de la freqüència de compra de productes de pastisseria sense gluten 
segons nivell de renda – Font:  Elaboració pròpia 
S’observa que les rendes més baixes són les que tenen més freqüència de consum. Del 
total enquestat, pràcticament el 90% la seva renda és inferior a 30.000 € anuals. En canvi, la 
freqüència de compra en rendes inferiors a 30.000 € anuals es redueix pels productes de 
pastisseria. 
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És important tenir en compte on obtenen el pa sense gluten aquests consumidors, ja que 
dona una idea del pes de cada tipus d’establiment de la competència. 
 
Fig. 7.7. Distribució segons l’establiment de compra del pa sense gluten segons i del format  – 
Font:  Elaboració pròpia 
El pa de motlle surt clarament destacat entre els formats més venuts del pa sense gluten i és 
adquirit principalment a supermercats, on és la principal elecció pels consumidor amb un 
69% de quota de mercat. S’aprecia una manca d’hàbit d’adquirir el pa a forns, només té un 
12% de quota de mercat. 
Per donar resposta al preu que paga el consumidor pel pa sense gluten, fent la pregunta 
menys genèrica i que permetés assolir un resultat comparable, s’ha establert que el preu 
respòs a la pregunta fos del pa sense gluten en format tipus barra de quart. 
 
Fig. 7.8. Distribució  del preu del pa d’una barra de quart – Font: Elaboració pròpia 
Per tant, el preu més habitual per una barra de quart estaria entre 2 € i 3 € tot i que alguns 
consumidors han arribat a pagat 5 € o més. 
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Si es parla sobre si els clients encarreguen el pa o els productes de pastisseria i brioxeria, 
com es pot observar en el gràfic 7.9. la majoria de consumidors no encarrega pa (78,57%) i 
tampoc encarrega la brioxeria ni pastisseria (76,53%). 
 
Fig. 7.9. Distribució  de l’estratègia d’aprovisionament – Font: Elaboració pròpia 
 
Per tindre en compte el que més valoren els consumidors en l’estudi de mercat anterior se’ls 
ha preguntat quin és el factor més rellevant en el pa sense gluten: 
 
Fig. 7.10. Distribució del factor més rellevant del pa sense gluten – Font: Elaboració pròpia 
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Un dels aspectes que més valoren els consumidors és el sabor . Molts d’ells, majorment els 
que no sempre han estat celíacs, comparen el sabor del pa amb gluten i del de sense gluten 
i és una de les queixes principals, abans que el preu. 
Per acabar de comprendre la valoració general que tenen els consumidors actuals sobre el 
pa celíac, es valorarà aquells punts que més es puguin millorar per crear diferenciació amb 
la resta de productes amb el gràfic de cadena de valor a continuació. Les valoracions s’han 
fet del 1 al 5, sent (1) Pèssima i ( 5) Excel•lent. 
 
Fig. 7.11. Corba de valor del pa sense gluten – Font: Elaboració pròpia 
Repetim l’exercici d’observació dels factors més importants i de l’elaboració de la cadena de 
valor de les qualitats més rellevants de la brioxeria i pastisseria celíaca. Es destaca el sabor 
molt per sobre de la resta de factors amb un 69% i comparat amb el pa, el sabor és un factor 
que pesa més. 
Les valoracions s’han fet del 1 al 5, sent (1) Pèssima i ( 5) Excel•lent 
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Fig. 7.12. Distribució del factor més rellevant de la brioxeria i pastisseria sense gluten – Font: 
Elaboració pròpia 
A la corba de valor es pot veure el descontentament amb la varietat en l’oferta i  el preu. 
   
Fig. 7.13. Corbes de valor de la brioxeria i pastisseria sense gluten – Font: Elaboració pròpia 
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7.3.3. Conclusions de l’estudi de mercat 
Com molts estudis diuen, i com es pot veure als resultats de l’enquesta, la celiaquia afecta 
més a dones que homes. És per això que s’hauria d’enfocar la publicitat al gènere femení. 
Molts dels celíacs enquestats són els únics membres a la seva família. S’optarà doncs, 
almenys a l’inici del negoci, per fer packs de petita quantitat, menys cars i amb rotació més 
alta, ja que la caducitat d’aquests productes és curta i provocaria que s’haguessin de llençar. 
El barri barceloní on hi ha més celíacs seria el barri de l’Eixample (12%) que resulta ser 
també un dels barris amb més densitat de població de Barcelona, cosa que afavoreix la 
incidència de clients en el local. 
La majoria de celíacs només compra pa sense gluten un dia per setmana, derivat per la falta 
d’oferta i/o pel preu. La mateixa situació pels productes de pastisseria i brioxeria, però amb 
un consum inferior que el pa. 
Actualment el principal canal de venda de pa sense gluten són els supermercats amb més 
d’un 69% de quota de mercat, mentre els forns tenen un 12% de quota de mercat. 
El format més venut de pa sense gluten és el pa de motlle, aquest fet succeeix degut a que 
és el tipus de pa amb una duració més llarga. D’aquesta manera els consumidors 
s’asseguren acabar-lo del tot i  el valoren com el millor en sabor respecte un pa amb gluten.  
El preu ponderat pagat per una barra de pa sense gluten tipus de quart, és de 2,68 €/barra. 
En gran part, tan el pa com els productes de brioxeria i pastisseria, no s’encarreguen. Els 
consumidors compren el que troben quan arriben a l’establiment.  
La valoració de la qualitat, tan en el pa com en els productes de pastisseria i brioxeria sense 
gluten, és de regular, degut que molts d’aquests productes provenen de panificadores i 
brioxeria industrial. Afegeixen molts greixos saturats per aportar sabor i el preu que paguen 
per aquests productes de baixa qualitat és massa alt. 
El factor més rellevant pels celíacs en el pa i en els productes de pastisseria és el sabor. 
Quan a la valoració dels factors que afecten al pa i productes de pastisseria, el preu és el 
pitjor valorat. Normalment un producte sense gluten costa, de mitjana, entre dos i tres 
vegades el que costaria el mateix producte amb gluten. 
En resum, les conclusions que s’extreuen de les enquestes sobre el pa i productes de 
pastisseria sense gluten són que hi ha poca varietat en l’oferta, és difícil trobar aquest tipus 
de productes, que siguin de qualitat i el seu preu és elevat.  
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7.4. Estratègia de segmentació 
Un cop realitzat l’estudi qualitatiu i l’estudi quantitatiu es pot apreciar el que tenen en compte 
els consumidors sobre els productes sense gluten que parlem. 
7.4.1. Identificació i descripció dels segments 
ADDICTES 
Seria el segment que correspondria més persones que consumeixen habitualment pa i 
productes pastisseria que prioritzen un preu econòmic sense tindre em compte la qualitat. 
Acostumen a comprar en supermercats i hipermercats on el preu és  més baix que es pot 
trobar al mercat quan a productes sense gluten però la qualitat és la més baixa. Són clients 
que compren entre 3 vegades a la setmana i cada dia i són el segon grup més nombrós pel 
que a pa respecte i el menys nombrós en productes de pastisseria (26,9% del total en el 
cas del pa i 7,5% en el cas dels productes de pastisseria). 
HABITUALS  
Persones que busquen una mica de més qualitat que el grup anterior a un preu raonable. 
Busquen  fer un consum la majoria de dies, buscant la màxima relació de qualitat preu ja 
que la seva despesa en cada compra no és elevada. És el grup més nombrós de tots 
(49,5% del total en el cas del pa i 58,1% en el cas dels productes de pastisseria) on 
destaquen els supermercats i hipermercats també com a lloc habitual de compra. 
SIBARITES 
Grup que només consumeix productes de qualitat indiferentment del preu. Són el tercer grup 
en l’escala de consum (16,1% del total en el cas del pa i 9,7% en el cas dels productes 
de pastisseria)) i són persones que tenen una freqüència de compra més esporàdica i 
puntual o de caps de setmana. 
ABSTEMIS 
Persones que no consumeixen quasi bé mai perquè creuen que és car o que la qualitat no 
és prou bona. Solen ser persones que no han sigut tota la seva vida celíacs i que han 
abandonat aquells productes que no poden consumir perquè els que tenen sense gluten són 
completament diferents en sabor i qualitat respecte els que si en tenen. És el grup menys 
nombrós de tots en el consum de pa i el segon pel que fa a productes de pastisseria (7,5% 
del total en el cas del pa i 24,7% en el cas dels productes de pastisseria). 
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Establiment en funció de la freqüència de compra: 
 
Fig. 7.14. Distribució de freqüència de compra segons l’establiment dels consumidors de pa 
sense gluten – Font: Elaboració pròpia 
Pel que fa als productes de pastisseria els supermercats tenen un al percentatge en 
qualsevol dels intervals de freqüència de compra. 
 
Fig. 7.15. Distribució de freqüència de compra segons l’establiment des consumidors de pa 
sense gluten – Font: Elaboració pròpia 
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7.4.2. Tria del públic objectiu i estratègia de penetració 
El públic escollit on fer focus és el grup, HABITUALS, per diferents raons: Grup més 
nombrós, accepten un preu raonable tan pel pa com pels productes de pastisseria. A 
diferència del grup ADDICTES, el segment HABITUALS, és un dels segments que compra 
en els forns tan productes de pastisseria com pa sense gluten com es pot observar en els 
gràfics 4.14 i 4.15. 
 
Fig. 7.16. Gràfic de segmentació pels consumidors de pa i pastisseria sense gluten – Font: 
Elaboració pròpia 
 
7.5. Estratègia de posicionament 
El propòsit del negoci és a arribar a ser coneguda com a l’establiment amb millor relació 
qualitat preu on es ven pa i productes de pastisseria sense gluten  i el que millor satisfarà la 
necessitat d’oferta que demanda la població celíaca. 
Per arribar a fer que el mercat tingui aquesta percepció de l’establiment l’estratègia de 
posicionament de CELIESTRÍSSIMO serà oferir la màxima qualitat dins uns preus molt 
competitius i tindre una varietat d’oferta més abundant que la que tenen els establiment amb 
més quota de mercat com els supermercats o hipermercats. 
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En el següent gràfic Fig. 7.17. s’observa el la relació entre el preu i la varietat dels productes: 
 
Fig. 7.17. Gràfic de posicionament de CELIESTRÍSSIMO – Font: Elaboració pròpia 
Finalment, en aquest últim gràfic es troba la relació entre la varietat de productes i la seva 
qualitat. 
 
Fig. 7.18. Gràfic de posicionament de CELIESTRÍSSIMO – Font: Elaboració pròpia 
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7.6. Màrqueting mix 
El màrqueting mix és l’anàlisi d'estratègia interna, que analitza quatre variables bàsiques de 
la seva activitat: producte, preu, distribució i promoció. 
7.6.1. Política de serveis (Producte) 
Forn de pa 
L’activitat principal, serà la de confecció de pa sense gluten de diferents tipus de farines 
aptes per celíacs i en diferents formats. Es realitzarà una quantitat determinada diàriament 
de pa però els clients també podran encarregar-lo si es desitja. 
Pastisseria i brioixeria 
Es confeccionaran productes de pastisseria tan diàriament com per encàrrec. A partir de les 
conclusions de l’estudi fet en el apartat 6.3. es prioritzarà per productes de brioxeria de petit 
format, que es puguin consumir diàriament com croissants, ulleres i altres pastes que tinguin 
més rotació i donin a conèixer l’establiment abans que els grans formats més cars i fets sota 
comanda. 
Cafeteria 
Dins l’establiment hi haurà un espai dedicat a la degustació i a que els clients puguin menjar 
els productes confeccionats en l’obrador i prendre un refrigeri (cafès, sucs o refrescs). 
Tallers d’elaboració de pa i pastisseria sense gluten 
Es realitzaran diferents cursos d’elaboració de pa i postres sense gluten en associacions, 
centres cívics i centres especialitzats. La finalitat és tenir un complement de gama dels 
serveis principals oferts per donar a conèixer l’establiment. Exemples d’on es podrien 
realitzar aquests tallers seria la SMAP o la Casa Elizalde de l’Eixample. 
Compra online 
Qualsevol client pot optar per realitzar les seves compres per internet amb la comoditat que 
aquest servei suposa i amb l’incentiu que rebrà la seva comanda abans de 24 hores.  Si 
realitza una compra superior a 80 €, el cost del transport li resultarà gratuït. 
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7.6.2. Política de preus 
Es troben diferents factors que afecten al preu (demanda, competència,...). 
CELIESTRÍSSIMO triarà una política de preus d’acord a que sigui atractiva per el mercat 
però que alhora correspongui amb la qualitat que es disposa, per la que s’ha triat un preu de 
9,5 €/Kg. 
 
COMPETIDORS PREU PA[€/KG] 
EROSKI o MERCADONA 8,6 
CELIADICTOS 12 
CELIESTRÍSSIMO 9,5 
 
Taula. 7.1. Taula de preus mitjans del quilo de pa sense gluten entre els principals competidors 
de CELIESTRÍSSIMO – Font: Elaboració pròpia 
 
Així doncs, és de vital importància fixar una bona política de preus. En els inicis, al ser un 
establiment nou caldrà tenir en compte el mercat i la demanda. Caldrà fixar-se en els costos, 
ja que el preu dels productes hauria de ser més gran que el cost total del producte (la suma 
de costos fixos més costos variables) i en qualsevol cas, més gran que els costos variables. 
En aquest sentit, el negoci hauria de procurar incrementar la seva experiència per intentar 
disminuir els costos unitaris amb la recerca constant de nous proveïdors sense renunciar a 
la qualitat. 
A continuació es detallen els preus mig de les principals categories de productes: 
 
Taula. 7.2. Taula de preus mitjans CELIESTRÍSSIMO – Font: Elaboració pròpia 
Els càlculs dels preus de cost es poden trobar en el apartat B dels annexos. 
TIPUS PREU DE COST
PREU DE VENDA 
(IVA INCLÒS 21%)
MARGE DE 
CONTRIBUCIÓ
PA [€/Kg] 3,00 €                        9,50 €                        68%
BRIOXERIA DOLÇA O SALADA [€/Kg] 6,50 €                        24,00 €                      73%
PASTISSERIA [€/Kg] 19,00 €                      40,00 €                      53%
CAFETERIA [€/unitat] 0,18 €                        1,20 €                        85%
REFRESCOS i SUCS [€/unitat] 0,55 €                        2,10 €                        74%
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7.6.3. Política de comunicació i promocions 
En quan al la política de comunicació, l’empresa afronta el seu repte principal, que és donar 
a conèixer la seva presència en el mercat dels aliments sense gluten i diferenciar-se en el 
mercat dels forns-pastisseries. Per tant, l’objectiu principal és que, el segment objectiu, 
conegui les característiques dels serveis i productes que pot oferir CELIESTRÍSSIMO. 
Per assolir aquest objectiu, l’empresa preveu fer una intensa campanya de comunicació dels 
productes i serveis i les seves característiques principals. 
Els atributs pels que apostarà CELIESTRISSIMO, a raó d’incidir en els punts més sensibles 
percebuts pels clients, seran: 
 Varietat en la gama de productes 
 Bona relació qualitat preu  
A continuació s’exposen els mitjans utilitzats per desenvolupar aquest pla de comunicació: 
Façana del local 
L’aparador de l’establiment serà una eina a utilitzar per cridar l’atenció dels vianants. S’hi 
reflectiran les principals ofertes perquè tots els vianants que circulen pel carrer i els propis 
clients puguin assabentar-se de les ofertes i novetats de CELIESTRÍSSIMO. 
Web del negoci 
La web www.celiestrissimo.com es un bon mitjà per destacar les principals ofertes en 
productes i serveis i destacar-ne els nous. 
També es destinaran fons de l’empresa en contractar el servei de “Adwords”, de Google, per 
aconseguir visites a la web i sortir en els primers llocs en les recerques a Google. Adwords 
funciona de manera que el client pot invertir l’import que ell desitgi per tal de sortir en els 
primers llocs en una recerca concreta al buscador, llavors Google estableix el llistat en funció 
de la inversió que hagin fet els seus clients per a una mateixa recerca. 
 Aquesta eina és molt útil per ser coneguts ja que cada cop que algú busqui “pastisseria 
sense gluten”, “pa sense gluten”, www.celiestrissimo.com apareixerà entre els primers 
resultats. El cost d’aquest servei és de 10 euros diaris. 
Xarxes socials  
Facebook, Twitter, Instagram o Pinterest són les principals xarxes socials en que 
CELIESTRISSIMO tindrà una pàgina o perfil. Tots els clients poden seguir l’activitat del 
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negoci, les promocions, agenda de cursos i estar al cas de totes les novetats. Les xarxes 
socials també son una bona eina per donar-se a conèixer enviant missatges en massa o 
sent seguidor d’un perfil amb molts contactes. 
Accions promocionals 
Existiran diferents tipus d’accions promocionals i d’increment de vendes: 
 Producte especial del mes: En funció de les festivitats anuals (Nadal, Reis, Sant 
Joan,..), durant un mes aproximadament, es vendran productes com coques, tortells, 
etc.. . 
 Producte promocional setmanal 3x2: Acció que té per l’objectiu incrementar la rotació 
d’un producte augmentant les vendes. 
 Targetes de fidelització amb descomptes acumulables proporcionals al import de les 
compres. 
Falques radiofòniques o anuncis a diaris 
Inicialment aquesta opció de comunicació estaria descartada degut al seu elevat cost i a 
l’impacte que provoca en l’economia del negoci. Tot i així, no es descarta fer alguna 
campanya publicitària radiofònica o amb anuncis a diaris en un futur quan l’empresa s’hagi 
estabilitzat. 
 
7.6.4. Distribució 
Tal i com s’ha detallat anteriorment, s’ha realitzat una estratègia de fidelització dels clients a 
través de la pàgina web de CELIESTRÍSSIMO amb l’enviament gratuït per compres 
superiors a un import. Des d’aquesta pàgina web es vendran tots els productes de 
CELIESTRÍSSIMO.  Per tant, el producte s’haurà d’enviar directament des del local fins a la 
direcció que el consumidor hagi especificat mitjançant una empresa externa, METEOR. 
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8. Característiques i condicions del local 
8.1. Característiques del local 
8.1.1. Localització 
Alhora d’escollir l’emplaçament del local hi ha molts factors a tindre en compte però hi ha 
dos en concret de principals: el flux de gent i l’accessibilitat. Així doncs, es va tenir en 
compte la possibilitat de situar el local a l’interior d’un centre comercial, ja que aquests 
disposen en gran mesura d’aquests dos factors. Finalment es va descartar aquesta opció, 
un local de les característiques requerides ajustant-se a un preu de lloguer que l’empresa 
pugui suportar no era possible.  
Per això, a fi de buscar flux de gent i accessibilitat, el local escollit per dur a terme l’activitat 
comercial de CELIESTRÍSSIMO, en concepte de lloguer, serà al carrer Compte d’Urgell 5 de 
Barcelona, codi postal 08036. Es troba al barri de l’Eixample, zona centre de Barcelona, i 
disposa de 297,5 metres quadrats [7]. 
 
Fig. 8.1. Localització del local, fotografia de façana – Font: Elaboració pròpia 
L’Eixample és un dels barris on habiten més celíacs segons l’estudi de mercat realitzat en el 
apartat 4.2.. És un dels barris més densos de Barcelona amb una població de 264.780 
habitants i amb un gran volum de comerços, empreses i despatxos que incrementen 
notablement el flux de persones al barri durant el dia.  
La seva situació és favorable de cara a aprovisionar hospitals i clíniques, com l’Hospital 
Clínic de Barcelona a 1.200 metres i amb més de 700 malalts, una amplia gama d’escoles 
com l’Escola Pia Catalunya, que es troba a 750 metres i compta amb més de 600 alumnes. 
Tots tenen necessitat de productes sense gluten al tenir malalts celíacs, alumnes.  
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A més a més, es troba en una zona amb molts hotels i el Mercat de Sant Antoni, que poden 
ser potencials clients donant una facturació constant mensual. 
 
Fig. 8.2. Localització del local, fotografia de façana – Font: Elaboració pròpia 
 
8.1.2. Horari d’apertura 
 
L’horari d’apertura del local serà: 
 De dilluns a dissabte de 8h a 21h. 
 Diumenge de 8h a 15h. 
 
8.1.3. Normativa 
A la part C dels annexos es poden trobar tota la normativa referent a l’activitat 
desenvolupada i l’establiment de CELIESTRÍSSIMO. 
 
8.1.4. Relació de superfícies 
Segons el Gremi de Flequers de Catalunya i seguint les ordenances municipals, recomanen 
unes mides mínimes i característiques per un local de les característiques de 
CELIESTRÍSSIMO. 
 Superfície obrador > 70m² 
 Superfície magatzem > 20m² 
 Superfície comercial > 40m² 
 Superfície de degustació-cafeteria > 80m² 
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 Superfície zona empleats > 5m² 
 Obrador separat físicament de la resta del local 
 Disposar de sortida de fums 
 Zona de brossa enrajolada 
 
Abans de donar el detall de les superfícies, es dóna a continuació el plànol de distribució en 
planta del local. A la part E dels Annexos pot trobar el plànol del local en més detall: 
 
Fig. 8.3. Distribució en planta del local – Font: Elaboració pròpia 
 
ZONA SUPERFICIE [m²] 
Zona comercial 42 
Zona de cafeteria 109 
Obrador 82 
Magatzem 22 
Serveis 8 
Serveis i vestidors d'empleats 7,5 
Zona de deixalles 27 
TOTAL SUPERFICIE 297,5 
 
Taula. 8.1. Distribució de superfícies del local – Font: Elaboració pròpia 
8.2. Matèries primeres 
Es tracta de productes que seran transformats en l’elaboració dels diferents, així com a 
qualsevol consumible a CELIESTRÍSSIMO. 
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8.2.1. Emmagatzematge màxim 
Al local s’elaboraran tot tipus de productes i es vendran productes acabats. Les begudes 
s’emmagatzemaran en els botellers i armaris repartits pel local. Matèries primeres com la 
llet, mantegues i productes frescos es trobaran al frigorífic. La quantitat a emmagatzemar 
dependrà del dia de la setmana i de l’època de l’any. 
D’acord a la disponibilitat de les càmeres frigorífiques,  dels armaris d’emmagatzematge, i  
tenint en compte el temps de caducitat dels productes, la condició auto imposada de tenir 15 
dies d’estoc de matèries primeres i les entregues dels proveïdors, la quantitat màxima 
emmagatzemada serà la següent: 
 
MATÈRIA PRIMERA QUANTITAT CADUCITAT 
Farina sense gluten 300 Kg 3 mesos 
Llevat 20 Kg 2-8 setmanes 
Sal 40Kg 2 anys 
Làctics (Llet, mantegues, formatges i derivats) 65Kg 28 dies 
Xocolata 40Kg 18 mesos 
Fruites i verdures 5Kg 4-5 dies 
Aliments acabats (pizzes, amanides,..) 20Kg 5-30 dies 
Cafè 15Kg 11 mesos 
Aigües, refrescs, batuts i sucs 1000l 6-8 mesos 
 
Taula. 8.2. Emmagatzematge màxim – Font: Elaboració pròpia 
 
8.2.2. Característiques dels productes emmagatzemats 
Com s’aprecia en la taula anterior, no s’utilitzaran i tampoc s’emmagatzemaran productes 
que tinguin la qualificació de tòxic, nociu o perillós i no es farà necessari cap mesura 
especial per al seu emmagatzematge o transport. 
A més a més tampoc existeix cap producte inflamable o compostos orgànics de baix punt 
d’ebullició que puguin produir emanacions espontànies de gas o deflagracions o de 
productes de baixa temperatura d’inflamació. 
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8.3. Relació de maquinària 
8.3.1. Maquinària per desenvolupar l’activitat 
A continuació es detalla la maquinària necessària per desenvolupar l’activitat: 
 
MÀQUINA QUANTITAT POTÈNCIA MEC. [Kw] 
Renta gots 2 2,40 
Forn 1 37,00 
Batedora 1 1,00 
Pastadora 1 3,00 
Divisora de massa 1 1,10 
Talladora de pa 1 0,55 
Càmera de fermentació controlada 1 0,37 
Fogons 1 1,10 
Planxa 1 13,60 
Microones 2 1,15 
Campana 2 0,13 
Caixa de ventilació d'aportació 1 1,10 
Caixa de ventilació d'extracció 1 1,10 
Armari Frigorífic/Congelador 1 0,57 
Vitrina freda 1 0,37 
Vitrina 3 0,15 
Cafetera 1 9,00 
Nevera begudes zona comercial 1 0,40 
TOTAL 
 
78,07 
 
Taula. 8.3. Taula de relació de maquinaria – Font: Elaboració pròpia 
 
 
 
 
8.3.2. Instal•lacions i maquinària auxiliar 
La maquinària auxiliar és aquella que no es considera indispensable per realitzar l’activitat 
però que millora la qualitat del servei. En aquest cas, es té en compte la màquina d’aire 
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condicionat que millora notablement el confort dels clients. Es necessitaran 3 aparells ja que 
la zona destinada a que sigui ocupada pels clients és de quasi 150m²: 
 
MOBILIARI I EQUIPAMENT QUANTITAT POTÈNCIA MEC. [Kw] 
Aire condicionat - Junkers EXCELLENCE-E 6500 3 6,50 
TOTAL  19,50 
 
Taula. 8.4. Taula de relació de maquinaria auxiliar – Font: Elaboració pròpia 
8.4. Ventilació 
La ventilació del local és forçada mitjançant un sistema d’aportació i extracció. L’aportació 
d’aire es realitzarà per la part posterior del local i l’extracció es realitzarà per la part 
davantera del local, tenint en compte que els lavabos ventilaran de forma independent. 
8.5. Ocupació del local 
A efectes de càlcul d’ocupació del local, es tindrà en compte els criteris establers en el Codi 
Tècnic de l’Edificació, Document Bàsic de Seguretat en cas d’incendi. Segons això es tindrà 
la següent ocupació: 
 
ZONA 
COEFICIENT D'OCUPACIÓ 
[m²/pers.] 
SUPERFICIE 
[m²] 
OCUPACIÓ 
[persones] 
Cafeteria-degustació 1,5 109 73 
Serveis 10 8 2 
TOTAL 
  
75 
 
Taula. 8.5. Taula d’ocupació del local – Font: Elaboració pròpia 
8.6. Higiene i sanitat 
El local disposa d’aigua corrent de companyia subministradora, energia elèctrica, gas i 
desaigua a la xarxa de clavegueram, tant per a aigües fecals com pluvials. 
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8.6.1. Serveis higiènics 
Segons l’Ordenança Municipal de les activitats i dels establiments de concurrència pública 
de Barcelona de BOPB 169 de 16.07.2003, al disposar d’un aforament comprès entre 51 i 
250 persones (detallat a l’apartat 8.5)  ja serà suficient tenir un servei complet per ambdós 
sexes. 
 
8.6.2. Cambra higiènica adaptada a disminuïts físics 
Un dels dos serveis esta adaptat per disminuïts físics, d’acord l’annex II del Decret 135/1995 
el local disposarà d’una cambra higiènica adaptada a persones amb disminució física. 
 
8.7. Seguretat d’utilització 
El local disposarà de les següents mesures per evitar accidents: 
 Terres antilliscants. 
 Totes les zones del local seran degudament il•luminades. 
 Servei per persones disminuïdes físiques degudament il•luminat. 
 Enllumenat d’emergència. 
 Portes amb bloqueig interior i dispositiu de desbloqueig exterior. 
 Farmaciola. 
 
8.8. Prevenció i seguretat d’incendi 
L’estudi de la prevenció i seguretat d’incendi del local realitzat en profunditat queda fora 
l’abast del projecte, però es farà una mínima descripció detallant els requisits mínims per 
garantir la prevenció i seguretat d’incendi. 
8.8.1. Condicions d’evacuació 
 L’ocupació màxima del local és de 75 persones 
 L’evacuació es produirà tota al mateix nivell 
 La longitud dels recorreguts d’evacuació des de qualsevol origen fins a alguna 
sortida serà inferior a 50m. 
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8.8.2. Nombre de sortides 
L’accés i la sortida del local es realitzarà a través d’una porta de 1.8 metres  d’ample, de 
doble fulla i aquestes s’obren en el sentit de l’evacuació (cap a l’exterior del local). 
 
8.8.3. Recorreguts d’evacuació 
Al només disposar d’una única sortida, tots els possibles recorreguts passaran per dita 
sortida. 
 
8.8.4. Senyalització i enllumenat d’emergència 
Es disposaran una sèrie de rètols de forma permanent sobre la porta de sortida amb lletres 
sobre un fons verd. 
Pel que fa a l’enllumenat d’emergència, es trobarà distribuït en tota la superfície del local de 
manera que davant un incendi quedi enllumenat tot el recorregut fins a l’exterior del local 
sigui quin sigui l’origen. 
Segons el reglament el local no requereix d’instruments de detecció automàtica, boques 
d’incendi o alarmes. 
 
8.8.4.1. Extintors portàtils 
S’ubicaran fins a 4 extintors portàtils d’eficàcia 21A-113B a raó d’un extintor cada 15 metres 
de recorregut d’evacuació. Els extintors seran de 6 kg de càrrega i preferiblement de pols 
polivalent per focs ABC. Tots seran homologats i revisats periòdicament. 
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9. Pla d’operacions 
Un cop presentat el pla de màrqueting i l’establiment, s’especifica tot seguit el pla 
d’operacions en què es detallen els processos estratègics, operatius i de suport de 
l’empresa. A continuació, també s’exposarà el pla per la posada en marxa del negoci. 
Tal i com s’ha comentat en el punt 5, l’empresa desenvoluparà la seva activitat en un local 
situat al carrer Compte d’Urgell, 5 de Barcelona en règim de lloguer i posteriorment a una 
lleugera reforma el local, degut a que abans era un bar, estarà condicionat per realitzar la 
seva activitat.  
9.1. Identificació i mapa de processos 
PROCESSOS ESTRATÈGICS 
Són els processos responsables d’analitzar les necessitats i condicionants dels clients, del 
mercat i de l’empresa. Amb aquest anàlisi i el coneixement de les possibilitats que poden 
oferir els recursos de l’empresa, emeten guies adequades a la resta de processos de 
l’organització per així assegurar la resposta a les necessitats i condicionants detallats 
anteriorment. 
 
Fig. 9.1. Processos estratègics – Font: Elaboració pròpia 
 
Un cop identificats, jerarquitzats i classificats, convé representar gràficament els mapes de 
processos de manera que ajudin a la seva comprensió com es tenen a les figures 9.1., 9.2. i 
9.3. 
•Pla d'accions per incentivar al client a comprar i formes de 
fer més atractius els productes. 
DESENVOLUPAMENT 
MARQUETING  
•Reforma constant de la gama de productes en aquells que 
tinguin menys rotació i millora del que tinguin més rotació. 
INNOVACIÓ DELS 
SERVEIS 
•Garantia de les assoacions de celiacs que els productes són 
aptes per cèliacs. 
CERTIFICACIÓ "SENSE 
GLUTEN" 
•Planificació meditada de tots els processos a raó d'assolir 
els objectius. 
PLANIFICACIÓ 
ESTRATÈGICA 
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PROCESSOS OPERATIUS 
 
Són aquells que justifiquen l’existència del servei. Estan directament lligats als serveis que 
s’ofereixen, orientats als clients i els seus requisits. En general, són processos que 
acostumen a intervenir diverses àrees funcionals en la seva execució i són els que poden 
requerir de més recursos. En el cas de CELIESTRÍSSIMO seria el cas de l’elaboració d’una 
barra pa i la seva venda. 
 
Taula. 9.2. Processos operatius – Font: Elaboració pròpia 
 
PROCESSOS DE SUPORT 
Són processos que donen recolzament als processos operatius i garanteixen que aquests 
es puguin realitzar. En molts casos, determinen assolir els objectius de qualitat del servei. 
 
Taula. 9.3. Processos de suport – Font: Elaboració pròpia 
LOGÍSTICA 
INTERNA 
•Manipulació 
•Emmagatzament 
•Conservació 
•Control d'inventaris 
•Devolucions 
OBRADOR 
•Preparació 
•Presentació 
•Neteja 
•Control de qualitat 
SALA 
•Processament de 
comandes 
•Nivell de servei 
•Grau d'atenció 
•Organització 
•Manteniment 
•Neteja 
POST-VENDA 
•Polítiques de 
fidelització 
•Bases de dades de 
clients 
•Ajust dels productes 
•Atencions 
personalitzades 
•Serveis adicionals 
•Direcció de l'establiment, planificació, finances, compatabilitat legal i 
fiscal i gestió de la qualitat. INFRAESTRUCTURES 
•Activitats i politiques de compres, relació amb proveidors, rotació 
d'estocs. COMPRES 
•Selecció, contractació i formació, reclicatge, politica salarial i laboral. RECURSOS HUMANS 
•Millores en productes i processos. Inversió en sistemes informatics, 
millor maquinaria del obrador. TECNOLOGIA 
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Els processos realitzats durant l’activitat, no tots poden ser estudiats al mateix temps, llavors 
serà necessari prioritzar i concentrar esforços en els més crítics per millorar-los prioritzant 
pels processos que provoquen: 
1) Influència en la satisfacció del client. 
2) Asseguren la qualitat del producte. 
3) Influencia en els factors d’èxit, com poden ser les vendes. 
4) Influència en la missió i estratègia. 
5) Compliment de requisits legals i reglamentaris. 
6) Riscos econòmics i d’insatisfacció. 
 
 
9.2. Pla de posada en marxa 
El procés de posada en marxa serà el detallat a continuació mitjançant un diagrama de 
Gantt. El diagrama de Gantt és una eina gràfica que té per objectiu exposar el temps de 
dedicació previst per a diferents tasques, en aquest cas, del procés de posada en marxa del 
negoci. 
 
 
Taula. 9.1. Gantt del procés de posada en marxa – Font: Elaboració pròpia 
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9.2.1. Fase de creació i planificació 
Aquesta primera fase requereix molta cura i consideracions per la posada en marxa efectiva 
del negoci. Requereix tenir definides i planificades les següents etapes: 
1. Estudi de mercat. 
2. Elaboració del pla d'empresa per a l'activitat, amb una previsió mínima de 3 anys, i 
un desglossament de tresoreria mensual per al mateix període. 
3. Planificació financera de l'inici de l'activitat: percentatge d'aportació de recursos 
propis i recursos aliens. 
4. Estudi de proveïdors de maquinària i de matèries primeres. Signatura d'acords amb 
proveïdors. Terminis de lliurament. 
5. Condicionament de l'establiment. 
6. Realització dels tràmits administratius per a la posada en marxa de l'activitat: 
obligacions fiscals, comptables i laborals. 
7. Selecció de personal. 
8. Disseny i execució de la imatge corporativa i de l'estratègia de comunicació per al 
llançament de l'empresa i el seu primer any d'activitat. 
9.2.1.1. Tràmits  per a la posada en marxa 
A continuació es presenta un breu resum dels tràmits a realitzar per a la posada en marxa 
de l'activitat com a empresari individual: 
 Tràmits voluntaris: 
o El nom i la marca comercial es protegirà mitjançant la inscripció en el 
Registre a l'Oficina Espanyola de Patents i Marques. També és portarà a 
terme la protecció dels dominis a Internet. 
o Inscripció en el Registre Mercantil. 
 
 Tràmits obligatoris: 
o Alta en la Declaració Censal: 
És la declaració d’inici, modificació o cessament d'activitat, que han de 
presentar a efectes fiscals els empresaris, els professionals i altres obligats 
tributaris. 
 Documentació presentada: el Model oficial 036 o 037 (declaració 
simplificada) i el DNI. 
 Lloc: Administració d'Hisenda o delegació corresponent al domicili 
fiscal de l'empresa 
 Termini: Abans d'iniciar l'activitat 
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En el cas de CELIESTRÍSSIMO, l’anterior activitat del local escollit per realitzar l’activitat era 
un restaurant i per tant només cal modificar el registre d’activitat. 
 
o Alta en el Règim Especial de Treballadors Autònoms. 
És un règim especial de la Seguretat Social obligatori per a treballadors per 
compte propi. 
 Documents a presentar: document de afiliació, part d'alta 
d'assistència sanitària, part d'alta de cotització per quadruplicat, 
fotocòpia de l'alta en l'IAE, fotocòpia del NIF. 
 Termini: 30 dies naturals següents a l'inici de l'activitat. No obstant 
això, l'alta causarà efectes a partir del dia 1 del mes en què s'iniciï 
l'activitat. 
 Lloc: Tresoreria General de la Seguretat Social corresponent. 
 
 
 Tràmits a la contractació de treballadors: 
o Inscripció de l'empresa en la Seguretat Social: Codi de Compte de Cotització. 
Aquest tràmit només procedeix quan es contracta algun treballador. La 
Seguretat Social assigna a l'empresari un Codi de Compte de Cotització 
principal. 
 Documents a presentar: Imprès d'inscripció d'empreses per triplicat, 
NIF del titular o còpia de l'escriptura de constitució, contracte 
d'associació o Mútua d'accidents de treball, fer constar el sector 
laboral de l'empresa, impresos d'alta del treballador contractat i alta 
en l'IAE. 
 Lloc: Tresoreria General de la Seguretat Social corresponent al 
domicili de l'empresa. 
 Termini: Ha de realitzar abans que el treballador comenci l'activitat. 
En l'actualitat és possible la tramitació telemàtica de la constitució i posada en marxa d'una 
empresa quan es tracta d'una Societat Limitada Unipersonal, una societat limitada o un 
empresari individual. 
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10. Pla d’organització i recursos humans 
10.1. Estructura organitzativa 
El organigrama de CELIESTRÍSSIMO és el següent: 
ffffffffffffffffffffffffff  
Fig. 10.1. Organigrama de CELIESTRÍSSIMO – Font: Elaboració pròpia 
Com s’observa a la figura 10.1., CELIESTRÍSSIMO és una empresa amb una estructura de 
poc personal, ja que l’activitat del negoci no en requereix de més. Els pastisser/forner i 
ajudant d’aquest dependran directament del gerent i el dependent/cambrer també. 
Inicialment es preveu la contractació d’un forner/pastisser, un ajudant d’aquest últim a mitja 
jornada i un dependent/cambrer que realitzi la cobertura de tot l’horari diari. Les tasques de 
recursos humans es portaran des de una empresa externa. En un futur es preveu la 
contractació d’altres dependents segons s’ajusti a les necessitats de demanda del negoci. 
CELIESTRÍSSIMO és una Societat Limitada Unipersonal amb un soci que és la persona que 
també desenvoluparà la tasca de gerent a l’empresa. 
 
10.2. Descripció dels llocs de treball i el pla de contractació 
CELIESTRÍSSIMO requereix de diferents perfils de professionals. L’anunci de les ofertes es 
publicarà en portals d’Internet com (http://www.infojobs.net , http://www.infoempleo.com, 
http://www.milanuncios.com). Les entrevistes es portaran a terme dins el local on es 
tractaran temes com la formació i experiència laboral de cada candidat. A continuació es 
detallen els requeriments de cadascuna de les ofertes. 
Gerent (Propietari) 
Serveis externs 
Gestoría 
Pastisser/Forner 
Ajudant forner 
Dependent/Cambrer 
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GERENT (Propietari) 
 Funcions: Planificació estratègica i desenvolupament d’estratègies de creixement 
d’acord amb el mercat i el potencial de l’empresa. Avaluació dels riscos. Control de 
factures. Planificació de vendes i beneficis tant a curt com a mitjà termini. Generar 
negoci a l’empresa fent funcions de comercials buscant potencials clients i 
Community manager. 
 Formació: Coneixements de gestió empresarial. 
 Experiència requerida: Experiència en empreses de més de 5 anys. 
 Tipus de jornada: Completa. 
 
FORNER/PASTISSER 
 Funcions: Preparació de pans, brioxeria i pastisseria.  
 Formació: Estudis de pastisseria i fleca. Coneixements en pans i pastisseria sense 
gluten. 
 Experiència: 2-3 anys. 
 Tipus de jornada: Completa (9h). 
 
AJUDANT FORNER/PASTISSER 
 Funcions: Suport durant la primera part de la jornada del forner/pastisser en les 
tasques d’elaboració dels diferents tipus de pans, brioxeria i productes de pastisseria 
 Formació requerida: Estudiant d’hostaleria o pastisseria. 
 Experiència requerida: Valorable 1 any o més. 
 Tipus de jornada: Mitja (4h). 
 
 
DEPEDENT/CAMBRER 
 Funcions: Venda dels productes de l’establiment, disposició dels productes en el 
local, servir begudes i els productes consumits. Repartiment dels productes a 
domicili. Neteja de l’establiment al final del torn. 
 Formació requerida: ESO 
 Experiència requerida: Valorable 2 anys o més 
 Tipus de jornada: Completa – partida (8h) 
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10.3. Política salarial 
La contractació del personal, a excepció del ajudant del forner/pastisser, se li aplicarà una 
contractació indefinida amb un període de proba de 6 mesos. Durant el període de proba 
l’empresa podrà prescindir dels serveis d’aquets treballadors. 
La política de salaris corresponent als diferents rols dins de CELIESTRÍSSIMO serà la 
següent: 
 
Taula. 10.1. Costos anuals en personal de CELIESTRÍSSIMO – Font: Elaboració pròpia 
El salari brut anual es determinaran en funció del que estableix el Conveni Col•lectiu del 
Sector de Fabricació, Venda i Distribució de Pa a Catalunya. Dins aquesta política de salaris 
s’estima una pujada anual d’acord al IPC. 
Les retribucions al personal de la empresa s’efectuarà conforme a 12 pagues mensuals amb 
les pagues extres prorratejades mes a mes. 
10.4. Pla d’externalització de funcions 
GESTORIA 
Per facilitat la feina i provocar una major efectivitat en les tasques sense valor afegir pel 
negoci, els recursos humans, la comptabilitat i temes legals es portarà a una gestoria 
externa que s’ocuparà de manera eventual de l’empresa amb una despesa de 60 € al mes. 
WEB I XARXES SOCIALS 
Recordar que les tasques de Community Manager les farà el gerent. La web serà una forma 
que els potencials clients coneguin l’establiment, consultin horaris, varietat de productes i 
trobin la localització del local. La comunicació per xarxes socials és gratuïta. 
Així mateix, el hosting i desenvolupament web s’externalitzarà a una empresa especialitzada 
en disseny web. L’empresa triada és 1&1, per la seva facilitat d’ús i la possibilitat de la gestió 
d’una botiga online pel repartiment a domicili. El preu d’aquest servei de hosting anual del 
domini http://www.celiestrissimo.com és de 279,77 € anuals. 
TIPUS DE COSTOS GERENT FORNER/PASTISSER
AJUDANT FORNER/PASTISSER 
(EN PRÀCTIQUES)
DEPENDENTS/CAMBRERS
Salari brut anual 21.000 €            19.000 €                      6.000 €                                               13.000 €                                
Seguretat social a càrrec 
de l'empresa (30%)
6.300 €              5.700 €                        1.800 €                                               3.900 €                                  
Cost per l'empresa anual 27.300 €            24.700 €                      7.800 €                                               16.900 €                                
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11. Pla econòmic-financer 
En aquest capítol s’estudiarà la viabilitat econòmica i financera de CELIESTRÍSSIMO durant 
els primers 6 primers anys d’activitat de l’empresa. Totes les dades i taules referents a 
aquest capítol es poden trobar en el apartat B dels Annexes. 
11.1. Pla  d’inversió inicial 
Tot seguit, s’estudiarà la manera de finançar els actius no corrents per poder oferir el servei 
desitjat. 
11.1.1. Inversió en capital no corrent 
Representen inversions a llarg termini i formen part de la inversió total de l’empresa, tractant-
se d’actius perquè l’empresa pugui prosperar. 
Com CELIESTRÍSSIMO és una empresa nova i al no disposar de molt capital per realitzar 
aquest tipus d’inversions a llarg terminin s’ha decidit que el local serà de lloguer, ja que 
comprar-lo suposaria una inversió molt important de capital. 
 
11.1.2. Immobilitzat intangible 
Són inversions o elements patrimonials intangibles que té l’empresa amb caràcter estable i 
que són susceptibles de ser valorades econòmicament. 
Aplicacions informàtiques: Amb el TPV cal comprar les llicències i el software per utilitzar 
el terminal que ajuda en la gestió de les taules, fer el control de l’estoc i moviments de caixa. 
 
APLICACIÓ INFORMÀTICA COST [€] 
ATAGO Bar-Restaurante Lite 110,50 
Microsoft Windows 7 Professional 135,00 
TOTAL 245,50 
 
Taula. 11.1. Aplicacions informàtiques pel TPV– Font: Elaboració pròpia 
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11.1.3. Immobilitzat material 
Són inversions que realitza l’empresa i que es materialitza en béns, com per exemple 
mobles, o edificis tangibles, que no es destinaran a la venda o a la transformació. 
Mobiliari i equipaments: Està inclòs tot el mobiliari del forn-pastisseria: maquinària, estris, 
il·luminació recomanat pel gremi de flequers de Barcelona. A continuació es detalla la 
inversió: 
 
MOBILIARI I EQUIPAMENT COST [€] 
Renta vaixelles 2.630,00 
Renta gots 699,00 
Forn 8.900,00 
Batedora 5.000,00 
Pastadora 590,00 
Divisora de massa 4.000,00 
Talladora de pa 2.000,00 
Càmera de fermentació controlada 15.000,00 
Fogons 1.400,00 
Planxa 1.100,00 
Microones 310,00 
Campana 1.600,00 
Caixa de ventilació d'aportació 910,00 
Caixa de ventilació d'extracció 915,00 
Màquina d'aire condicionat 4.617,00 
Armari Frigorífic/Congelador 1.699,00 
Prestatges 700,00 
Cafetera 3.500,00 
Nevera begudes zona comercial 1.640,00 
Tamborets 700,00 
Cadires (48) 2.100,00 
Taules (12) 2.900,00 
Barra 1.200,00 
Coberteria 744,00 
Vaixella 547,00 
Estris de cuina i altres 7.000,00 
Metal·laria 399,00 
Il·luminació 5.346,00 
Utensilis i altres materials  900,00    
Safates i altres materials 6.000,00    
TOTAL 78.146,00 
 
Taula. 11.2. Llista d’immobilitzats materials– Font: Elaboració pròpia 
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A la part B dels Annexes es poden trobar el detall de tot el mobiliari i la maquinària. 
Equip informàtic: L’equip informàtic està compost per un TPV format per una pantalla tàctil, 
impressora de tiquets, calaix portamonedes i lector de targetes. 
 
EQUIP INFORMÀTIC COST [€] 
TPV ATAGO Bar-Restaurante Lite 854,50 
TOTAL 854,50 
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Condicionament del local: L’empresa que ocupava el local abans que CELIESTRÍSSIMO 
era un restaurant, amb el que no s’haurà de destinar una gran partida a la posada apunt del 
d’aquest. Segons el gremi de flequers, que disposen d’assessoria en aquests temes, 
donades les condicions del local el condicionament ha d’incloure la remodelació de la cuina 
per convertir-la en l’obrador del forn pastisseria, la remodelació dels serveis, la il·luminació i 
la mà de pintura, asseguren que tindria un import de aproximadament 60.000 € 
 
CONDICIONAMENT DEL LOCAL COST [€] 
Obrador, serveis, il·luminació i pintura 60.000,00 
TOTAL 60.000,00 
 
Taula. 11.4. Condicionament del local– Font: Elaboració pròpia 
11.1.4. Altres inversions 
Inversió inicial en estocs: S’ha considerat oportú que es tingui un estoc inicial en el 
moment d’obrir el forn-pastisseria. D’aquesta manera, per exemple, es pot dur a terme la 
primera comanda de safates, utensilis, gots de paper, tovallons... 
 
ESTOCS INCIALS COST [€] 
Utensilis de cuina i altres materials d’obrador 900,00 
Safates i altres estris de menjador 5.000,00 
TOTAL 5.900,00 
 
Taula. 11.5. Inversió inicial en estoc – Font: Elaboració pròpia 
La descripció de les partides anterior seria la següent: 
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 Utensilis de cuina i altres materials d’obrador: Es resumeix en tots els estris que es 
faran servir a l’obrador com culleres, ganivets, batedors... 
 Safates i altres estris de menjador:  Aquesta partida esta integrada per, safates 
(3.000 €) i embalatges pel pa, brioxeria,... 
Necessitat inicial de caixa: Tenint en compte les característiques del negoci, els preus de 
la majoria de productes no supera els 10 € i l’import total de la majoria de les comandes de 
cada client difícilment supera els 30€. S’ha considerat tenir una caixa de 3.000 € de marge . 
Fiances: Seguint l’acord amb el propietari del local, es cedirà en fiança 2 mesos de lloguer. 
 
FIANCES COST [€] 
Fiances 2.800,00 
TOTAL 2.800,00 
 
Taula. 11.6. Necessitat inicial de caixa– Font: Elaboració pròpia 
Fent un resum de la inversió inicial en immobilitzat i altres, s’arriba a la següent taula: 
 
RESUM DE LA INVERSIÓ INICIAL EN IMMOBILITZAT 
I ALTRES 
CONCEPTE COST [€] 
Immobilitzat intangible 3.045,50 
Aplicacions Informàtiques 245,50 
Fiances 2.800,00 
Immobilitzat Material 138.991,50 
Mobiliari i Equipament 78.146,00 
Reformes 60.000,00 
Equips Informàtics 845,50 
Altres inversions 9.900,00 
Inversió inicial en estocs 6.900,00 
Necessitat inicial de caixa 3.000,00 
TOTAL 151.937,00 
 
Taula. 11.7. Resum de la inversió inicial – Font: Elaboració pròpia 
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Seguidament es resumeix el quadre d’amortitzacions de les diferents inversions: 
 
DETALL DE LES INVERSIONS INICIALS 
Concepte Import Anys vida útil Amortització anual 
Maquinària i mobiliari 78.146,00 10 7.814,60 
Utensilis i altres materials 900,00 3 300,00 
Safates i altres materials de menjador 5.000,00 3 833,33 
Equip informàtic 854,50 5 170,90 
Aplicacions Informàtiques 245,50 5 49,10 
Fiances 2.800,00 
 
0,00 
Condicionament del local 60.000,00 15 4.000,00 
TOTAL AMORTITZACIÓ 147.946,00 
 
13.167,93 
 
Taula. 11.8. Amortitzacions de l’immobilitzat– Font: Elaboració pròpia 
Es portarà a terme una amortització lineal on s’ha estimat que la maquinària i mobiliari té 
una vida útil de 10 anys, els utensilis, com cullerots i ganivets, s’estima en 3 anys; els equips 
i les aplicacions informàtiques 5 anys ja que, degut el ús, normalment tant el equips com el 
software queda obsolets als 5 anys, i finalment les reformes fetes al local 15 anys. 
 
11.2. Previsió d’ingressos 
A continuació s’exposa com s’han elaborat les previsions de vendes pels productes del 
negoci de manera que siguin el més aproximades possibles. 
Per extreure la previsió del pa, la brioxeria i la pastisseria sense gluten, s’han extret els 
resultats de la freqüència de compra per a aquests productes dels resultats de l’enquesta 
online realitzada a l’estudi de màrqueting.  
 
Freqüència de compra 
[nombre de persones] 
Cada dia 
3 cops per 
setmana 
Algun dia a la 
setmana 
Només caps de 
setmana 
Mai 
Total 
persones 
Pa 27 78 168 57 30 360 
Brioxeria 20 45 190 55 50 360 
Pastisseria 9 24 204 42 81 360 
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Aquestes quantitats s’han acabat confirmant després d’elaborar un estudi de camp per la 
zona on s’ubicarà CELIESTRÍSSIMO. S’han preguntat les quantitats de vendes habituals als 
forns-pastisseries dels voltants en quan a barres de pa, brioxeria i pastisseria i s’ha triat una 
factor de conversió del 10% entre d’un forn-pastisseria amb gluten i sense: 
 
Pàg. 86  Memòria 
 
  FORN-PASTISSERIA AMB GLUTEN 
FORN-PASTISSERIA SENSE GLUTEN 
(10% respecte les vendes de forns-
pastisseries amb gluten) 
PRODUCTE 
UNITATS ENTRE 
SETMANA PER 
DIA 
UNITATS CAP DE 
SETMANA 
UNITATS ENTRE 
SETMANA PER 
DIA 
UNITATS CAP DE 
SETMANA 
Unitats de pa 300 350 30 35 
Brioixeria (kg) 11 23 1,1 2,3 
Pastisseria (kg) 10 22 1 2,2 
 
Taula. 11.10. Conversió entre les vendes – Font: Elaboració pròpia 
Aquest 10% surt del percentatge de població celíaca (6%) i la facturació extra que donen els 
hospitals i les escoles que s’ha pogut confirmar amb una entrevista a una nutricionista de 
l’Hospital Clínic de Barcelona que es pot trobar al apartat D dels annexos i una entrevista 
amb la SMAP el desembre de 2014. 
En canvi, en el cas dels productes com els productes acabats com les pizzes, lasanyes, 
cafès, refrescs i sucs s’ha pres directament com a referència les vendes d’una cafeteria 
(Caracas, situada al carrer Muntaner, cantonada amb Carrer Mallorca) i un forn 
(Santaglòria, situada al carrer València amb el carrer Aribau), també del barri de l’Eixample i 
propers d’un mercat (el Mercat del Ninot).  
 
PRODUCTE 
CONSUM ENTRE 
SETMANA 
CONSUM CAP DE 
SETMANA 
PIZZES, AMANIDES, LASANYES 15 20 
CAFETERIA [unitat] 50 70 
REFRESCS i SUCS [unitat] 20 30 
 
Taula. 11.11. Previsió de vendes de CELIESTRÍSSIMO – Font: Elaboració pròpia 
A diferència del primer càlcul de les previsions que s’ha realitzat, on es calculaven les 
previsions amb els resultats d’una enquesta i un estudi de camp, aquestes segones 
previsions es basen directament en l’estudi de camp de les vendes de locals similars a 
CELIESTRÍSSIMO ,en quan a vendes de pizzes, cafè i refrescos es refereix.  
Gràcies a les respostes de l’enquesta i a les visites a forns i cafeteries, prenent que 
aquestes dades són les que s’aproximaran més al nostre forn-pastisseria, s’ha pogut fer una 
previsió de vendes. 
Finalment per fer les previsions dels cursos, s’ha pres com a referència el nombre de cursos 
que realitzen mensualment diferents tallers com www.hacerpanencasa.com, 
http://tequedasacenar.com i la pròpia SMAP, els quals la seva agenda es pot consultar 
online. També s’ha tingut en compte que el primer any no es faran tants cursos degut a que 
el negoci no serà conegut. 
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S’han tingut les següents consideracions: 
 Per comparació amb els forns-pastisseries i cafeteries estudiades es té en compte 
que només es vendran productes sense gluten 
 En la previsió anual durant els mesos d’agost i setembre, moltes empreses del 
voltant fan jornada intensiva i molta gent resident al barri estarà de vacances. 
 Els anys estan compresos 12 mesos laborables formats per 4 setmanes de 7 dies. 
En el cas dels cursos s’ha descartat  fer cursos a l’agost ja que molta gent esta de 
vacances i la persona que realitza el curs esta de vacances. 
 Els càlcul dels preus de cost es troben detallats a l’apartat B dels annexos i els preus 
de venda estant calculats en funció dels preus de la competència i el posicionament 
de CELIESTRÍSIMO. 
Pàg. 88  Memòria 
 
ANY 1 (2016): 
 
PREVISIÓ D'INGRESSOS MENSUALS I ANUALS 
CONCEPTE 
UNITATS ENTRE 
SETMANA PER DIA 
UNITATS CAP 
DE SETMANA 
PREU DE 
VENDA 
TOTAL PER DIA 
ENTRE SETMANA 
TOTAL PER DIA 
CAP DE SETMANA 
TOTAL 
MENSUAL 
Import 
d'IVA 
Cursets i conferències a la setmana - 1 200,00 € -   € 200,00 € 400,00 € 84,00 € 
Setmanes al mes: 2 
      
Mesos per any 
 
11 11 
INGRESSOS ANUALS 4.400,00 € 924,00 € 
 
Taula. 11.12. Previsió d’ingressos el primer any(2016) – Font: Elaboració pròpia 
 
PREVISIÓ D'INGRESSOS MENSUALS I ANUALS 
CONCEPTE 
UNITATS ENTRE 
SETMANA PER DIA 
UNITATS CAP 
DE SETMANA 
PREU DE 
VENDA 
TOTAL PER DIA 
ENTRE SETMANA 
TOTAL PER DIA CAP 
DE SETMANA 
TOTAL 
MENSUAL 
Import 
d'IVA 
Unitats de pa 35 40 3,50 € 122,50 € 140,00 € 3.010,00 € 120,40 € 
Brioixeria (kg) 1 2 24,00 € 24,00 € 48,00 € 672,00 € 26,88 € 
Pastisseria (kg) 1 2 40,00 € 40,00 € 80,00 € 1.120,00 € 44,80 € 
Cafeteria 50 70 1,50 € 75,00 € 105,00 € 1.920,00 € 192,00 € 
Refrescos i sucs 50 70 2,50 € 125,00 € 175,00 € 3.200,00 € 320,00 € 
Pizzes, amanides, lasanyes... 15 20 6,00 € 90,00 € 120,00 € 2.280,00 € 228,00 € 
Venda a col·lectius (escoles i hospitals) 50 30 3,00 € 150,00 € 90,00 € 3.360,00 € 134,40 € 
Aprovisionar botigues especialitzades 
   
-   € -   € -   € 
 
INGRESSOS PER VENDES MENSUAL    15.562,00 1.066,48 
Mesos per any   12 12 
INGRESSOS ANUALS   186.744,00 12.797,76 
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PREVISIÓ DE COSTOS DE PRIMERA MATÈRIA MENSUALS I ANUALS 
CONCEPTE 
UNITATS ENTRE 
SETMANA PER DIA 
UNITATS CAP 
DE SETMANA 
PREU DE 
COST 
TOTAL PER DIA 
ENTRE SETMANA 
TOTAL PER DIA 
CAP DE SETMANA 
TOTAL 
MENSUAL 
Import 
d'IVA 
Unitats de pa 35 40 0,41 € 14,35 € 16,40 € 352,60 € 14,10 € 
Brioixeria (kg) 1 2 6,50 € 6,50 € 13,00 € 182,00 € 7,28 € 
Pastisseria (kg) 1 2 19,00 € 19,00 € 38,00 € 532,00 € 21,28 € 
Cafeteria 50 70 0,18 € 9,00 € 12,60 € 230,40 € 23,04 € 
Refrescos i sucs 50 70 0,55 € 27,50 € 38,50 € 704,00 € 70,40 € 
Pizzes, amanides, lasanyes... 15 20 3,00 € 45,00 € 60,00 € 1.140,00 € 114,00 € 
Venda a col·lectius (escoles i 
hospitals) 
50 30 0,41 € 20,50 € 12,30 € 459,20 € 18,37 € 
Aprovisionar botigues especialitzades - - 
 
-   € -   € -   € 
 
Cost de PM mensual: 3.600,20 268,47 
Mesos per any: 12 12 
Cost de PM anual: 43.202,40 3.221,66 
 
PREVISIÓ DE COSTOS DE PRIMERA MATÈRIA MENSUALS I ANUALS 
CONCEPTE 
UNITATS ENTRE 
SETMANA PER DIA 
UNITATS CAP 
DE SETMANA 
PREU DE 
COST 
TOTAL PER DIA 
ENTRE SETMANA 
TOTAL PER DIA CAP 
DE SETMANA 
TOTAL 
MENSUAL 
Import 
d'IVA 
Cursets i conferències a la setmana - 1 80,00 € -   € 80,00 € 160,00 € 33,60 € 
Setmanes al mes: 2 
      
Mesos per any:   11 11 
Cost de cursos i conferències 1.760,00 369,60 
 
Taula. 11.13. Previsió de costos el primer any(2016) – Font: Elaboració pròpia 
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ANY 2 (2017): 
 
PREVISIÓ D'INGRESSOS MENSUALS I ANUALS 
CONCEPTE 
UNITATS ENTRE 
SETMANA PER DIA 
UNITATS CAP DE 
SETMANA 
PREU DE 
VENDA 
TOTAL PER DIA 
ENTRE SETMANA 
TOTAL PER DIA 
CAP DE SETMANA 
TOTAL 
MENSUAL 
Import 
d'IVA 
Unitats de pa 40 41 3,50 € 140,00 € 144,20 € 3.376,80 € 135,07 € 
Brioixeria (kg) 2 2 24,00 € 36,00 € 49,44 € 917,76 € 36,71 € 
Pastisseria (kg) 1 2 40,00 € 40,00 € 82,40 € 1.129,60 € 45,18 € 
Cafeteria 50 72 1,50 € 75,00 € 108,15 € 1.932,60 € 193,26 € 
Refrescos i sucs 50 72 2,50 € 125,00 € 180,25 € 3.221,00 € 322,10 € 
Pizzes, amanides, lasanyes... 15 21 6,00 € 90,00 € 123,60 € 2.294,40 € 229,44 € 
Venda a col·lectius (escoles i hospitals) 50 31 3,00 € 150,00 € 92,70 € 3.370,80 € 134,83 € 
Aprovisionar botigues especialitzades - - -   € -   € -   € -   € 
 
INGRESSOS PER VENDES MENSUAL    16.242,96 1.096,60 
Mesos per any   12 12 
INGRESSOS ANUALS   194.915,52 13.159,18 
 
 
PREVISIÓ D'INGRESSOS MENSUALS I ANUALS 
CONCEPTE 
UNITATS ENTRE 
SETMANA PER DIA 
UNITATS CAP DE 
SETMANA 
PREU DE 
VENDA 
TOTAL PER DIA 
ENTRE SETMANA 
TOTAL PER DIA 
CAP DE SETMANA 
TOTAL 
MENSUAL 
Import 
d'IVA  
Cursets i conferències a la setmana - 1,25 200,00 € -   € 250,00 € 500,00 € 105,00 € 
Setmanes al mes: 2 
      
Mesos per any   11 11 
INGRESSOS ANUALS 5.500,00 € 1155,00 € 
 
Taula. 11.14. Previsió d’ingressos el segon any(2017) – Font: Elaboració pròpia 
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PREVISIÓ DE COSTOS DE PRIMERA MATÈRIA MENSUALS I ANUALS 
CONCEPTE 
UNITATS ENTRE 
SETMANA PER DIA 
UNITATS CAP 
DE SETMANA 
PREU DE 
COST 
TOTAL PER DIA 
ENTRE SETMANA 
TOTAL PER DIA 
CAP DE SETMANA 
TOTAL 
MENSUAL 
 Import 
d'IVA 
Unitats de pa 40 41 0,42 € 16,73 € 17,23 € 403,48 € 16,14 € 
Brioixeria (kg) 2 2 6,63 € 9,95 € 13,66 € 253,53 € 10,14 € 
Pastisseria (kg) 1 2 19,38 € 19,38 € 39,92 € 547,29 € 21,89 € 
Cafeteria 50 72 0,18 € 9,18 € 13,24 € 236,55 € 23,66 € 
Refrescos i sucs 50 72 0,56 € 28,05 € 40,45 € 722,79 € 72,28 € 
Pizzes, amanides, lasanyes... 15 21 3,06 € 45,90 € 63,04 € 1.170,14 € 117,01 € 
Venda a col·lectius (escoles i hospitals) 50 31 0,42 € 20,91 € 12,92 € 469,89 € 18,80 € 
Aprovisionar botigues especialitzades - - -   € -   € -   € -   € 
 
Cost de PM mensual: 3.803,68 279,92 
Mesos per any: 12 12 
Cost de PM anual: 45.644,14 3.359,00 
 
 
PREVISIÓ DE COSTOS DE PRIMERA MATÈRIA MENSUALS I ANUALS 
CONCEPTE 
UNITATS ENTRE 
SETMANA PER DIA 
UNITATS CAP 
DE SETMANA 
PREU DE 
COST 
TOTAL PER DIA 
ENTRE SETMANA 
TOTAL PER DIA 
CAP DE SETMANA 
TOTAL 
MENSUAL 
Import 
d'IVA  
Cursets i conferències a la setmana - 1,25 80,00 € -   € 100,00 € 200,00 € 42,00 € 
Setmanes al mes: 2 
      
Mesos per any:   11 11 
Cost de cursos i conferències 2.200,00 462,60 
 
Taula. 11.15. Previsió de costos el segon any(2017) – Font: Elaboració pròpia 
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ANY 3 (2018): 
 
PREVISIÓ D'INGRESSOS MENSUALS I ANUALS 
CONCEPTE 
UNITATS ENTRE 
SETMANA PER DIA 
UNITATS CAP 
DE SETMANA 
PREU DE 
VENDA 
TOTAL PER DIA 
ENTRE SETMANA 
TOTAL PER DIA 
CAP DE SETMANA 
TOTAL 
MENSUAL 
Import 
d'IVA 
Unitats de pa 40 42 3,50 € 140,00 € 148,53 € 3.394,10 € 135,76 € 
Brioixeria (kg) 2 2 24,00 € 36,00 € 50,92 € 923,69 € 36,95 € 
Pastisseria (kg) 1 2 40,00 € 40,00 € 84,87 € 1.139,49 € 45,58 € 
Cafeteria 50 74 1,50 € 75,00 € 111,39 € 1.945,58 € 194,56 € 
Refrescos i sucs 50 74 2,50 € 125,00 € 185,66 € 3.242,63 € 324,26 € 
Pizzes, amanides, lasanyes... 15 21 6,00 € 90,00 € 127,31 € 2.309,23 € 230,92 € 
Venda a col·lectius (escoles i hospitals) 50 32 3,00 € 150,00 € 95,48 € 3.381,92 € 135,28 € 
Aprovisionar botigues especialitzades - - -   € -   € -   € -   € 
 
INGRESSOS PER VENDES MENSUAL    16.336,65 1.103,31 
Mesos per any   12 12 
INGRESSOS ANUALS   196.039,79 13.239,75 
 
PREVISIÓ D'INGRESSOS MENSUALS I ANUALS 
CONCEPTE 
UNITATS ENTRE 
SETMANA PER DIA 
UNITATS CAP 
DE SETMANA 
PREU DE 
VENDA 
TOTAL PER DIA 
ENTRE SETMANA 
TOTAL PER DIA 
CAP DE SETMANA 
TOTAL 
MENSUA
L 
 Import 
d'IVA 
Cursets i conferències a la setmana - 1,25 200,00 € -   € 250,00 € 500,00 € 105,00 € 
Setmanes al mes: 2 
      
Mesos per any   11 11 
INGRESSOS ANUALS 5.500,00 € 1155,00 € 
 
Taula. 11.16. Previsió d’ingressos el tercer any(2018) – Font: Elaboració pròpia 
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PREVISIÓ DE COSTOS DE PRIMERA MATÈRIA MENSUALS I ANUALS 
CONCEPTE 
UNITATS ENTRE 
SETMANA PER DIA 
UNITATS CAP 
DE SETMANA 
PREU DE 
COST 
TOTAL PER DIA 
ENTRE SETMANA 
TOTAL PER DIA 
CAP DE SETMANA 
TOTAL 
MENSUAL 
Import 
d'IVA  
Unitats de pa 40 42 0,43 € 17,06 € 18,10 € 413,66 € 16,55 € 
Brioixeria (kg) 2 2 6,76 € 10,14 € 14,35 € 260,27 € 10,41 € 
Pastisseria (kg) 1 2 19,77 € 19,77 € 41,94 € 563,12 € 22,52 € 
Cafeteria 50 74 0,19 € 9,36 € 13,91 € 242,90 € 24,29 € 
Refrescos i sucs 50 74 0,57 € 28,61 € 42,49 € 742,20 € 74,22 € 
Pizzes, amanides, lasanyes... 15 21 3,12 € 46,82 € 66,23 € 1.201,26 € 120,13 € 
Venda a col·lectius (escoles i hospitals) 50 32 0,43 € 21,33 € 13,58 € 480,87 € 19,23 € 
Aprovisionar botigues especialitzades - - -   € -   € -   € -   € 
 
Cost de PM mensual: 3.904,29 287,35 
Mesos per any: 12 12 
Cost de PM anual: 46.851,45 3.448,24 
 
 
 
Previsió de costos de primera matèria mensuals i anuals 
CONCEPTE 
UNITATS ENTRE 
SETMANA PER DIA 
UNITATS CAP 
DE SETMANA 
PREU DE 
COST 
TOTAL PER DIA 
ENTRE SETMANA 
TOTAL PER DIA 
CAP DE SETMANA 
TOTAL 
MENSUAL 
 Import 
d'IVA 
Cursets i conferències a la setmana - 1,25 80,00 € -   € 100,00 € 200,00 € 42,60 € 
Setmanes al mes: 2 
      
Mesos per any:   11 11 
Cost de cursos i conferències 2.200,00 462,00 
 
Taula. 11.17. Previsió de costos el tercer any(2018) – Font: Elaboració pròpia 
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ANY 4 (2019): 
PREVISIÓ D'INGRESSOS MENSUALS I ANUALS 
CONCEPTE 
UNITATS ENTRE 
SETMANA PER DIA 
UNITATS CAP 
DE SETMANA 
PREU DE 
VENDA 
TOTAL PER DIA 
ENTRE SETMANA 
TOTAL PER DIA 
CAP DE SETMANA 
TOTAL 
MENSUAL 
Import 
d'IVA 
Unitats de pa 40 44 3,50 € 140,00 € 152,98 € 3.411,93 € 136,48 € 
Brioixeria (kg) 2 2 24,00 € 36,00 € 52,45 € 929,80 € 37,19 € 
Pastisseria (kg) 1 2 40,00 € 40,00 € 87,42 € 1.149,67 € 45,99 € 
Cafeteria 50 76 1,50 € 75,00 € 114,74 € 1.958,95 € 195,89 € 
Refrescos i sucs 50 76 2,50 € 125,00 € 191,23 € 3.264,91 € 326,49 € 
Pizzes, amanides, lasanyes... 15 22 6,00 € 90,00 € 131,13 € 2.324,51 € 232,45 € 
Venda a col·lectius (escoles i hospitals) 50 33 3,00 € 150,00 € 98,35 € 3.393,38 € 135,74 € 
Aprovisionar botigues especialitzades - - -   € -   € -   € -   € 
 
 INGRESSOS PER VENDES MENSUAL    16.433,15 1.110,23 
Mesos per any   12 12 
INGRESSOS ANUALS   197.197,78 13.322,73 
 
PREVISIÓ D'INGRESSOS MENSUALS I ANUALS 
CONCEPTE 
UNITATS ENTRE 
SETMANA PER 
DIA 
UNITATS CAP 
DE SETMANA 
PREU DE 
VENDA 
TOTAL PER DIA 
ENTRE SETMANA 
TOTAL PER DIA 
CAP DE SETMANA 
TOTAL 
MENSUAL 
Import 
d'IVA  
Cursets i conferències a la setmana - 1,25 200,00 € -   € 250,00 € 500,00 € 105,00 € 
Setmanes al mes: 2 
      
Mesos per any   11 11 
INGRESSOS ANUALS 5.500,00 € 1.155,00 € 
 
Taula. 11.18. Previsió d’ingressos el quart any(2019) – Font: Elaboració pròpia 
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PREVISIÓ DE COSTOS DE PRIMERA MATÈRIA MENSUALS I ANUALS 
CONCEPTE 
UNITATS ENTRE 
SETMANA PER DIA 
UNITATS CAP 
DE SETMANA 
PREU DE 
COST 
TOTAL PER DIA 
ENTRE SETMANA 
TOTAL PER DIA 
CAP DE SETMANA 
TOTAL 
MENSUAL 
Import 
d'IVA 
Unitats de pa 40 44 0,44 € 17,40 € 19,02 € 424,15 € 16,97 € 
Brioixeria (kg) 2 2 6,90 € 10,35 € 15,07 € 267,24 € 10,69 € 
Pastisseria (kg) 1 2 20,16 € 20,16 € 44,07 € 579,52 € 23,18 € 
Cafeteria 50 76 0,19 € 9,55 € 14,61 € 249,46 € 24,95 € 
Refrescos i sucs 50 76 0,58 € 29,18 € 44,65 € 762,24 € 76,22 € 
Pizzes, amanides, lasanyes... 15 22 3,18 € 47,75 € 69,58 € 1.233,39 € 123,34 € 
Venda a col·lectius (escoles i hospitals) 50 33 0,44 € 21,75 € 14,26 € 492,15 € 19,69 € 
Aprovisionar botigues especialitzades - - -   € -   € -   € -   € 
 
Cost de PM mensual: 4.008,15 295,03 
Mesos per any: 12 12 
Cost de PM anual: 48.097,80 3.540,38 
 
 
PREVISIÓ DE COSTOS DE PRIMERA MATÈRIA MENSUALS I ANUALS 
CONCEPTE 
UNITATS ENTRE 
SETMANA PER DIA 
UNITATS CAP 
DE SETMANA 
PREU DE 
COST 
TOTAL PER DIA 
ENTRE SETMANA 
TOTAL PER DIA 
CAP DE SETMANA 
TOTAL 
MENSUAL 
 Import 
d'IVA 
Cursets i conferències a la setmana - 1,25 80,00 € -   € 100,00 € 200,00 € 42,00 € 
Setmanes al mes: 2 
      
Mesos per any:   11 11 
Cost de cursos i conferències 2.200,00 462,00 
 
Taula. 11.19. Previsió de costos el quart any(2019) – Font: Elaboració pròpia 
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ANY 5 (2020): 
PREVISIÓ D'INGRESSOS MENSUALS I ANUALS 
CONCEPTE 
UNITATS ENTRE 
SETMANA PER DIA 
UNITATS CAP 
DE SETMANA 
PREU DE 
VENDA 
TOTAL PER DIA 
ENTRE SETMANA 
TOTAL PER DIA 
CAP DE SETMANA 
TOTAL 
MENSUAL 
Import 
d'IVA 
Unitats de pa 40 45 3,50 € 140,00 € 157,57 € 3.430,28 € 137,21 € 
Brioixeria (kg) 2 2 24,00 € 36,00 € 54,02 € 936,10 € 37,44 € 
Pastisseria (kg) 1 2 40,00 € 40,00 € 90,04 € 1.160,16 € 46,41 € 
Cafeteria 50 79 1,50 € 75,00 € 118,18 € 1.972,71 € 197,27 € 
Refrescos i sucs 50 79 2,50 € 125,00 € 196,96 € 3.287,86 € 328,79 € 
Pizzes, amanides, lasanyes... 15 23 6,00 € 90,00 € 135,06 € 2.340,24 € 234,02 € 
Venda a col·lectius (escoles i hospitals) 50 34 3,00 € 150,00 € 101,30 € 3.405,18 € 136,21 € 
Aprovisionar botigues especialitzades - - -   € -   € -   € -   € 
 
 INGRESSOS PER VENDES MENSUAL    16.532,54 1.117,35 
Mesos per any   12 12 
INGRESSOS ANUALS   198.390,51 13.408,21 
 
PREVISIÓ D'INGRESSOS MENSUALS I ANUALS 
CONCEPTE 
UNITATS ENTRE 
SETMANA PER DIA 
UNITATS CAP 
DE SETMANA 
PREU DE 
VENDA 
TOTAL PER DIA 
ENTRE SETMANA 
TOTAL PER DIA 
CAP DE SETMANA 
TOTAL 
MENSUAL 
Import 
d'IVA  
Cursets i conferències a la setmana 1 1,25 200,00 € 200,00 € 250,00 € 900,00 € 189,00 € 
Setmanes al mes: 2 
      
Mesos per any   11 11 
INGRESSOS ANUALS 9.900,00 € 2.079,00 € 
 
Taula. 11.20. Previsió d’ingressos el cinquè any(2020) – Font: Elaboració pròpia 
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PREVISIÓ DE COSTOS DE PRIMERA MATÈRIA MENSUALS I ANUALS 
CONCEPTE 
UNITATS ENTRE 
SETMANA PER DIA 
UNITATS CAP 
DE SETMANA 
PREU DE 
COST 
TOTAL PER DIA 
ENTRE SETMANA 
TOTAL PER DIA 
CAP DE SETMANA 
TOTAL 
MENSUAL 
Import 
d'IVA  
Unitats de pa 40 45 0,44 € 17,75 € 19,98 € 434,96 € 17,40 € 
Brioixeria (kg) 2 2 7,04 € 10,55 € 15,84 € 274,43 € 10,98 € 
Pastisseria (kg) 1 2 20,57 € 20,57 € 46,29 € 596,50 € 23,86 € 
Cafeteria 50 79 0,19 € 9,74 € 15,35 € 256,24 € 25,62 € 
Refrescos i sucs 50 79 0,60 € 29,77 € 46,90 € 782,95 € 78,30 € 
Pizzes, amanides, lasanyes... 15 23 3,25 € 48,71 € 73,10 € 1.266,58 € 126,66 € 
Venda a col·lectius (escoles i hospitals) 50 34 0,44 € 22,19 € 14,98 € 503,74 € 20,15 € 
Aprovisionar botigues especialitzades - - -   € -   € -   € -   € 
 
Cost de PM mensual: 4.115,39 302,96 
Mesos per any: 12 12 
Cost de PM anual: 49.384,73 3.635,54 
 
PREVISIÓ DE COSTOS DE PRIMERA MATÈRIA MENSUALS I ANUALS 
CONCEPTE 
UNITATS ENTRE 
SETMANA PER DIA 
UNITATS CAP 
DE SETMANA 
PREU DE 
COST 
TOTAL PER DIA 
ENTRE SETMANA 
TOTAL PER DIA CAP 
DE SETMANA 
TOTAL 
MENSUAL 
 Import 
d'IVA 
Cursets i conferències a la setmana 1 1,25 80,00 € 80,00 € 100,00 € 360,00 € 75,60 € 
Setmanes al mes: 2 
      
Mesos per any: 
 
11 11 
Cost de cursos i conferències 3.960,00 831,60 
 
Taula. 11.21. Previsió de costos el cinquè any(2020) – Font: Elaboració pròpia 
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ANY 6 (2021): 
 
PREVISIÓ D'INGRESSOS MENSUALS I ANUALS 
CONCEPTE 
UNITATS ENTRE 
SETMANA PER DIA 
UNITATS CAP 
DE SETMANA 
PREU DE 
VENDA 
TOTAL PER DIA 
ENTRE SETMANA 
TOTAL PER DIA 
CAP DE SETMANA 
TOTAL 
MENSUAL 
Import 
d'IVA 
Unitats de pa 40 46 3,50 € 140,00 € 162,30 € 3.449,19 € 137,97 € 
Brioixeria (kg) 2 2 24,00 € 36,00 € 55,65 € 942,58 € 37,70 € 
Pastisseria (kg) 1 2 40,00 € 40,00 € 92,74 € 1.170,97 € 46,84 € 
Cafeteria 50 81 1,50 € 75,00 € 121,72 € 1.986,90 € 198,69 € 
Refrescos i sucs 50 81 2,50 € 125,00 € 202,87 € 3.311,49 € 331,15 € 
Pizzes, amanides, lasanyes... 15 23 6,00 € 90,00 € 139,11 € 2.356,45 € 235,65 € 
Venda a col·lectius (escoles i hospitals) 50 35 3,00 € 150,00 € 104,33 € 3.417,34 € 136,69 € 
Aprovisionar botigues especialitzades - - -   € -   € -   € -   € 
 
INGRESSOS PER VENDES MENSUAL    16.634,92 1.124,69 
Mesos per any   12 12 
INGRESSOS ANUALS   199.619,03 13.496,24 
 
PREVISIÓ D'INGRESSOS MENSUALS I ANUALS 
CONCEPTE 
UNITATS ENTRE 
SETMANA PER DIA 
UNITATS CAP 
DE SETMANA 
PREU DE 
VENDA 
TOTAL PER DIA 
ENTRE SETMANA 
TOTAL PER DIA 
CAP DE SETMANA 
TOTAL 
MENSUAL 
 Import 
d'IVA 
Cursets i conferències a la setmana 1 1,25 200,00 € 200,00 € 250,00 € 900,00 € 189,00 € 
Setmanes al mes: 2 
      
Mesos per any   11 11 
INGRESSOS ANUALS 9.900,00 € 2.079,00 € 
 
 
 
Taula. 11.22. Previsió d’ingressos el sisè any(2021) – Font: Elaboració pròpia 
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PREVISIÓ DE COSTOS DE PRIMERA MATÈRIA MENSUALS I ANUALS 
CONCEPTE 
UNITATS ENTRE 
SETMANA PER DIA 
UNITATS CAP 
DE SETMANA 
PREU DE 
COST 
TOTAL PER DIA 
ENTRE SETMANA 
TOTAL PER DIA 
CAP DE SETMANA 
TOTAL 
MENSUAL 
 Import 
d'IVA 
Unitats de pa 40 46 0,45 € 18,11 € 20,99 € 446,10 € 17,84 € 
Brioixeria (kg) 2 2 7,18 € 10,76 € 16,64 € 281,85 € 11,27 € 
Pastisseria (kg) 1 2 20,98 € 20,98 € 48,64 € 614,10 € 24,56 € 
Cafeteria 50 81 0,20 € 9,94 € 16,13 € 263,24 € 26,32 € 
Refrescos i sucs 50 81 0,61 € 30,36 € 49,28 € 804,35 € 80,44 € 
Pizzes, amanides, lasanyes... 15 23 3,31 € 49,68 € 76,80 € 1.300,86 € 130,09 € 
Venda a col·lectius (escoles i hospitals) 50 35 0,45 € 22,63 € 15,74 € 515,65 € 20,63 € 
Aprovisionar botigues especialitzades - - -   € -   € -   € -   € 
 
Cost de PM mensual: 4.226,15 311,15 
Mesos per any: 12 12 
Cost de PM anual: 50.713,85 3.733,84 
 
 
PREVISIÓ DE COSTOS DE PRIMERA MATÈRIA MENSUALS I ANUALS 
CONCEPTE 
UNITATS ENTRE 
SETMANA PER DIA 
UNITATS CAP DE 
SETMANA 
PREU DE 
COST 
TOTAL PER DIA 
ENTRE SETMANA 
TOTAL PER DIA 
CAP DE SETMANA 
TOTAL 
MENSUAL 
 Import 
d'IVA 
Cursets i conferències a la setmana 1 1,25 80,00 € 80,00 € 100,00 € 360,00 € 75,60 € 
Setmanes al mes: 2 
      
Mesos per any:   11 11 
Cost de cursos i conferències 3.960,00 739,20 
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Pla de negoci de d’una pastisseria apta per a celíacs  Pàg. 101 
 
Seguidament com s’explica en el pla de RRHH, el local requerirà de 4 membres, amb els 
salaris que es detallen a continuació pels pròxims 6 anys: 
 
PERÍODE TIPUS DE COSTOS GERENT 
FORNER/ 
PASTISSER 
AJUDANT 
FORNER/PASTISSER 
(EN PRÀCTIQUES) 
DEPENDENT/ 
CAMBRER 
TOTAL 
Any 1 
Salari brut anual 21.000 € 19.000 € 6.000 € 13.000 € 59.000 € 
Seguretat social a 
càrrec de l'empresa 
(30%) 
4.988 € 4.513 € 1.425 € 3.088 € 14.013 € 
  Cost per l'empresa anual 25.988 € 23.513 € 7.425 € 16.088 € 73.013 € 
Any 2 
Salari brut anual 21.420 € 19.380 € 6.120 € 13.260 € 60.180 € 
Seguretat social a 
càrrec de l'empresa 
(30%) 
5.087 € 4.603 € 1.454 € 3.149 € 14.293 € 
  Cost per l'empresa anual 26.507 € 23.983 € 7.574 € 16.409 € 74.473 € 
Any 3 
Salari brut anual 21.848€ 19.768 € 6.242 € 13.525 € 61.384 € 
Seguretat social a 
càrrec de l'empresa 
(30%) 
5.189 € 4.695 € 1.483 € 3.212 € 14.579 € 
  Cost per l'empresa anual 27.037 € 24.462 € 7.725 € 16.737 € 75.962 € 
Any 4 
Salari brut anual 22.285 € 20.163 € 6.367 € 13.796 € 62.611 € 
Seguretat social a 
càrrec de l'empresa 
(30%) 
5.293 € 4.789 € 1.512 € 3.276 € 14.870 € 
  Cost per l'empresa anual 27.578 € 24.952 € 7.879 € 17.072 € 77.481 € 
Any 5 
Salari brut anual 22.731 € 20.566 € 6.495 € 14.072 € 63.863 € 
Seguretat social a 
càrrec de l'empresa 
(30%) 
5.399 € 4.884 € 1.542 € 3.342 € 15.168 € 
  Cost per l'empresa anual 28.130 € 25.451 € 8.037 € 17.414 € 79.031 € 
Any 6 
Salari brut anual 23.186 € 20.978 € 6.624 € 14.353 € 65.141 € 
Seguretat social a 
càrrec de l'empresa 
(30%) 
5.507 € 4.982 € 1.573 € 3.409 € 15.471 € 
  Cost per l'empresa anual 28.692 € 25.960 € 8.198 € 17.762 € 80.612 € 
 
Taula. 11.24. Previsió de l’evolució dels salaris – Font: Elaboració pròpia 
El sou dels treballadors s’ha extret dels salaris mitjans dels conveni aprovats pel Gremi de 
Flequers de Barcelona , en data 2010. [9] Aquest és el conveni vigent a Catalunya. Les 
taules salarials s’han actualitzat segons l’IPC anual.  Del 2010 al 2014 el IPC acumulat és 
del 8,76%, repartit de la següent manera: 
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EVOLUCIÓ IPC 
2011 3,5% 
2012 2,5% 
2013 1,5% 
2014 1% 
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Per altra banda, el sou del gerent es podria ajustar en funció dels resultats econòmics ja que 
el propi gerent és el propietari. 
En el següent quadre es troben el resum d’algunes consideracions que s’han tingut en 
compte a l’hora de valorar tots els costos del negoci. 
 
DADES BÀSIQUES 
Seguretat Social a càrrec de l'empresa: 24% 
Seguretat social treballador: 6% 
Retenció mitjana IRPF: 10% 
Previsió augment sous bruts: 2% 
Previsió augment dels costos general: 2% 
Impost sobre societats: 25% 
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SUBTOTAL ALTRES COSTOS 
D'EXPLOTACIÓ 
COST ANUAL [€] BASE IVA 
Gestoria 800,00 800,00 
Gestió de residus 300,00 300,00 
Assessorament riscos laborals 250,00 250,00 
Aigua 1.000,00 1.000,00 
Llum 7.000,00 7.000,00 
Gas 500,00 500,00 
Telèfon + Wifi 400,00 400,00 
Hosting pàgina web 280,00 280,00 
Publicitat 1.000,00 1.000,00 
Altres costos 11.530,00 11.530,00 
Lloguer 16.800,00 16.800,00 
TOTAL ALTRES COSTOS 28.330,00 28.330,00 
 
Taula. 11.27.Detall altres costos d’explotació – Font: Elaboració pròpia 
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Aquests són els principals costos que s’han tingut en compte per a l’estudi. Cal destacar que 
són costos que es paguen cada any. Tant si són mensual, bimestrals o trimestrals, s’ha 
calculat el seu cost anual ja que el nostre pla de negoci es resumeix en 6 anys i els costos al 
PyG són anuals. 
Els costos de aigua, llum i gas s’han calculat en funció de dels consums segons les 
recomanacions del ministeri d’Industria, turisme i comerç. [8] 
La resta de costos s’han consultat a principals proveïdors de serveis via web. 
 
11.3. Anàlisi de la inversió 
En aquest apartat s’ha fet l’anàlisi detallada de la inversió. 
Les premisses financeres i fiscals han sigut les següents: 
 
PREMISSES FINANCERES I FISCALS BÀSIQUES 
Període de cobraments dels clients 0 
Període de pagament a proveïdors 30 
Dies d'estoc de seguretat 15 
Dies anuals 360 
Taxes 25% 
Pagament impost de societats Any següent 
IVA farina, brioxeria i pa 4% 
IVA cafè 10% 
IVA refrescos 10% 
IVA pizzes i altres 10% 
IVA cursos i conferencies 21% 
IVA altres despeses 21% 
IVA lloguers 21% 
IVA inversions 21% 
Pagament IRPF a HP trimestral 
Pagament Seguretat Social mensual 
 
Taula. 11.28. Premisses financeres i fiscals bàsiques – Font: Elaboració pròpia 
 
Tot seguit es detalla el moviment de circulant: estocs, proveïdors i administracions 
publiques. 
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MOVIMENT ESTOCS DE SEGURETAT 2015 2016 2017 2018 2019 2020 2021 
Saldo inicial de l'any 0,00 1.800,10 1.901,84 1.952,14 2.004,07 2.057,70 2.113,08 
Saldo final de l'any 1.800,10 1.901,84 1.952,14 2.004,07 2.057,70 2.113,08 1.500,00 
Inversió / (Finançament) en estocs 1.800,10 101,74 50,30 51,93 53,62 55,38 -613,08 
 
Taula. 11.29. Moviment estocs de seguretat – Font: Elaboració pròpia 
 
MOVIMENT DE PROVEÏDORS 2015 2016 2017 2018 2019 2020 2021 
Saldo inicial de l'any 0,00 1.934,34 3.877,63 3.831,29 4.196,29 4.307,98 4.423,31 
Saldo final de l'any 1.934,34 3.877,63 3.831,29 4.196,29 4.307,98 4.423,31 4.482,46 
Inversió / (Finançament) en 
proveïdors 1.934,34 1.943,29 -46,34 365,00 111,69 115,33 59,14 
 
Taula. 11.30. Moviment de proveïdors – Font: Elaboració pròpia 
MOVIMENT SEGURETAT SOCIAL 2015 2016 2017 2018 2019 2020 2021 
Saldo inicial de l'any 0,00 0,00 1.462,71 1.491,96 1.521,80 1.552,24 1.583,28 
Saldo final de l'any 0,00 1.462,71 1.491,96 1.521,80 1.552,24 1.583,28 1.614,95 
Inversió / (Finançament) de la 
Seguretat Social 
0,00 1.462,71 29,25 29,84 30,44 31,04 31,67 
 
MOVIMENT HP CREDITRORA PER IRPF 2015 2016 2017 2018 2019 2020 2021 
Saldo inicial de l'any 0,00 0,00 1.475,00 1.504,50 1.534,59 1.565,28 1.596,59 
Saldo final de l'any 0,00 1.475,00 1.504,50 1.534,59 1.565,28 1.596,59 1.628,52 
Inversió / (Finançament) d'Hisenda per 
IRPF 
0,00 1.475,00 29,50 30,09 30,69 31,31 31,93 
 
MOVIMENT DEUTE HISENDA IS 2015 2016 2017 2018 2019 2020 2021 
Saldo inicial de l'any 0,00 0,00 7.626,13 8.716,86 8.179,25 7.629,98 7.728,70 
Saldo final de l'any 0,00 7.626,13 8.716,86 8.179,25 7.629,98 7.728,70 7.155,07 
Inversió / (Finançament) d'Hisenda 
per IS 
0,00 7.626,13 1.090,73 -537,61 -549,27 98,72 -573,63 
 
Taula. 11.31. Moviments SS, IRPF i IS – Font: Elaboració pròpia 
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Tenint en compte els moviments de l’IVA al llarg del temps d’estudi: 
 
MOVIMENTS D'IVA 
     2016 2017 2018 2019 2020 2021 
Saldo inicial d'IVA 
 
-30.824,90 1.043,87 1.875,72 1.072,75 1.039,48 1.144,06 
IVA dels ingressos 2015 2016 2017 2018 2019 2020 2021 
IVA dels ingressos               
Vendes   12.797,76 13.159,18 13.239,75 13.322,73 13.408,21 13.496,24 
Cursos   924,00 1.155,00 1.155,00 1.155,00 2.079,00 2.079,00 
TOTAL IVA ingressos 0 13.721,76 14.314,18 14.394,75 14.477,73 15.487,21 15.575,24 
IVA de les despeses 2015 2016 2017 2018 2019 2020 2021 
Compres 134,24 3.227,39 281,01 3.452,08 3.544,35 3.639,64 3.688,70 
Cursos 
 
369,60 462,00 462,00 462,00 831,60 831,60 
Altres despeses 
 
2.421,30 2.469,73 2.519,12 2.569,50 2.620,89 2.673,31 
Lloguers 
 
3.528,00 3.598,56 3.670,53 3.743,94 3.818,82 3.895,20 
Inversions 30.690,66 
 
0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 
TOTAL IVA despeses 30.824,90 9.546,29 6.811,29 10.103,73 10.319,79 10.910,95 11.088,81 
  2015 2016 2017 2018 2019 2020 2021 
Net de l'any -30.824,90 4.175,47 7.502,89 4.291,02 4.157,94 4.576,25 4.486,43 
  
       
Cob/Pag d'IVA de l'any 0 30.824,90 
     
  
       
Saldo final de l'any -30.824,90 1.043,87 1.875,72 1.072,75 1.039,48 1.144,06 1.121,61 
 
Moviment deute Hisenda crèd. IVA 2015 2016 2017 2018 2019 2020 2021 
Saldo inicial de l'any 0,00 -30.824,90 1.043,87 1.875,72 1.072,75 1.039,48 1.144,06 
Saldo final de l'any -30.824,90 1.043,87 1.875,72 1.072,75 1.039,48 1.144,06 1.121,61 
Inversió / (Finançament) d'Hisenda 
per IVA 
-30.824,90 31.868,76 831,85 -802,97 -33,27 104,58 -22,45 
 
Taula. 11.32. Quadre d’IVA – Font: Elaboració pròpia 
 
El quadre per al càlcul de l’IVA s’ha fet de tal forma que es puguin imputar diferents 
percentatges per diferents conceptes (Immobilitzat, compres, despeses d’explotació...). 
S’ha de destacar que, s’ha calculat l’IVA per cada una dels grups de productes venuts i que 
la majoria de compres es fan amb un IVA del 4% i un 10%, (alimentació), l’IVA que s’ha 
utilitzat és del 21% per begudes, refrescos i productes acabats. 
S’ha calculat l’Iva repercutit i l’IVA suportat, s’ha fet la diferència i amb aquest valor s’ha 
arribat a calcular el saldo final del període. 
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Finalment, s’arriba al quadre resum de la inversió amb els fons invertits i els generats: 
FONS INVERTITS 2015 2016 2017 2018 2019 2020 2021 
Inversió en immobilitzat 86.146,00 
      
Condicionament local 60.000,00 
      
Fiances 2.800,00 
      
Finançament d'Hisenda per IS - -7.917,13 -1.090,73 537,61 549,27 - 98,72 573,63 
Finançament d'Hisenda per IVA 30.614,90 - 31.658,76 - 831,85 802,97 33,27 -104,58 22,45 
Finançament de proveïdors -1.934,34 -1.943,29 46,34 -365,00 -111,69 -115,33 -59,14 
Inversión en estoc de seguretat 1.800,10 101,74 50,30 51,93 53,62 55,38 - 613,08 
Finançament d'Hisenda per IRPF - -1.475,00 -29,50 -30,09 -30,69 -31,31 -31,93 
Finançament d'Hisenda per SS - -1.462,71 -29,25 -29,84 -30,44 -31,04 -31,67 
Tresoreria mínima 3.000,00 
      
TOTAL FONS INVERTITS 181.426,66 -44.355,82 -1.884,70 967,58 463,35 -325,60 -139,73 
 
Taula. 11.33. Fonts invertits – Font: Elaboració pròpia 
 
FONS GENERATS 2015 2016 2017 2018 2019 2020 2021 
Ingressos per vendes 
 
186.744 194.916 196.040 197.198 198.391 199.619 
Ingressos per cursos i conferències 
 
4.400 5.500 5.500 5.500 9.900 9.900 
Cost de vendes (primera matèria) 
 
-43.202 -45.644 -46.851 -48.098 -49.385 -50.714 
Cost de cursos i conferències 
 
-1.760 -2.200 -2.200 -2.200 -3.960 -3.960 
Cost de personal - sou brut 
 
-59.000 -60.180 -61.384 -62.611 -63.863 -65.141 
Cost de personal - Seguretat social 
 
-14.013 -14.293 -14.579 -14.870 -15.168 -15.471 
Altres despeses 
 
-11.530 -11.761 -11.996 -12.236 -12.480 -12.730 
Lloguers 
 
-16.800 -17.136 -17.479 -17.828 -18.185 -18.549 
Amortització 
 
-13.168 -13.168 -13.168 -13.168 -13.168 -13.168 
BAT 
 
31.671 36.034 33.884 31.687 32.081 29.787 
Taxes 
 
-7.918 -9.009 -8.471 -7.922 -8.020 -7.447 
Benefici net 
 
23.753 27.026 25.413 23.765 24.061 22.340 
+Amortització 
 
13.168 13.168 13.168 13.168 13.168 13.168 
TOTAL FONS GENERATS 
 
36.921 40.194 37.581 36.933 37.229 35.508 
  
       
CASH FLOW (FG-FI) -181.427 81.277 42.078 37.613 36.470 37.555 35.648 
  
       
Cash flow acumulat -181.427 -100.150 -58.071 -20.458 16.011 53.566 89.214 
 
Taula. 11.34. Fonts generats – Font: Elaboració pròpia 
 
Els fons invertits s’han resumit anteriorment, si apareixen en negatiu, vol dir que ens estem 
finançant. És a dir, és el que deixem de pagar aquell any i, doncs, ho podem contemplar 
com una inversió dels nostres proveïdors, i de ‘Administració Pública. 
Quant als fonts generats (estructura de pèrdues i guanys) contemplem els ingressos i 
despeses de ‘exercici. Observem que el nostre benefici net és positiu cada any, sumant-li les 
amortitzacions arribem al total de fons generats, que observem que és positiu cada any. 
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Per calcular el CashFlow (moviment de diners), s’ha fet la diferència entre els fons invertits i 
els fons generats. El CashFlow acumulat ens mostra que el payback de la inversió serà al 
2019 (quart any). 
 
TIR de la inversió 15,18% 
VAN 34.593 
Tipus per al VAN 8% 
  
 
Taula. 11.35. TIR i VAN de la inversió – Font: Elaboració pròpia 
 
La TIR és superior al cost que poguéssim tenir d'un finançament extern. No és gaire 
elevada, però atès que el nostre objectiu prioritari no és maximitzar la rendibilitat sinó oferir 
un servei a un grup la societat, podem considerar-la apta. En tot cas, ens dóna un toc 
d'atenció sobre on són els límits per a considerar aquest negoci rendible o deficitari. 
11.4. Balanç de situació 
Per tal d’analitzar diferents ratis econòmics financers, s’ha pensat que era oportú reflectir els 
números en un balanç de situació anual (desembre de cada any). El balanç representa la 
situació econòmica i financera del negoci en un moment concret. Hi han de figurar, de forma 
ordenada i equilibrada, tant els béns i drets que posseeix l’empresa com el capital i les 
obligacions a què està compromès. Els diferents conceptes que constitueixen el balanç 
s’integren en dos grans grups: 
Actiu: Es considera actiu aquells béns que tenen una alta probabilitat de generar benefici en 
el futur. Són un recurs o bé econòmic propietat del negoci. 
Passiu i patrimoni net: El passiu està format pel conjunt de recursos financers obtinguts per 
l’empresa. Representen obligacions per a l’empresa. El Patrimoni net és la diferència entre 
els actius i els passius d’una empresa, està format, entre altres coses, per les aportacions 
dels socis. 
 
 
Brut Net
Cost del deute: 8% 6%
Cost del capital propi: 10% 10%
Mitjana aritmètica 8%
Cost mitja del finançament per a càlcul del VAN:
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ACTIU 2015 2016 2017 2018 2019 2020 2021 
Actiu No Corrent 147.946,00 134.778,07 121.610,13 108.442,20 95.274,27 82.106,33 68.938,40 
Immovilitzat intangible 3.045,50 3.045,50 3.045,50 3.045,50 3.045,50 3.045,50 3.045,50 
Aplicacions Informàtiques 245,50 245,50 245,50 245,50 245,50 245,50 245,50 
Fiances 2.800,00 2.800,00 2.800,00 2.800,00 2.800,00 2.800,00 2.800,00 
Amortització acumulada             
 Inmobilitzat Material 144.900,50 131.732,57 118.564,63 105.396,70 92.228,77 79.060,83 65.892,90 
Mobiliari i Equipament 84.046,00 84.046,00 84.046,00 84.046,00 84.046,00 84.046,00 84.046,00 
Reformes 60.000,00 60.000,00 60.000,00 60.000,00 60.000,00 60.000,00 60.000,00 
Equips Informàtics 854,50 854,50 854,50 854,50 854,50 854,50 854,50 
Amortització acumulada   -13.167,93 -26.335,87 -39.503,80 -52.671,73 -65.839,67 -79.007,60 
Actiu Corrent 35.415,00 4.901,84 4.952,14 5.004,07 5.057,70 5.113,08 4.500,00 
HP Deutora per IVA 30.614,90 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 
Existències 1.800,10 1.901,84 1.952,14 2.004,07 2.057,70 2.113,08 1.500,00 
Tresoreria 3.000,00 3.000,00 3.000,00 3.000,00 3.000,00 3.000,00 3.000,00 
TOTAL ACTIU 183.361,00 139.679,91 126.562,28 113.446,27 100.331,96 87.219,41 73.438,40 
 
Passiu i Patrimoni Net 2015 2016 2017 2018 2019 2020 2021 
Patrimoni Net 0,00 23.753,38 50.778,95 76.191,70 99.956,63 124.017,73 146.357,94 
Capital Social 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 
Resultat de l'exercici   23.753,38 50.778,95 76.191,70 99.956,63 124.017,73 146.357,94 
Reserves / (resultats neg.)               
Passiu corrent 1.934,34 15.777,00 17.712,00 16.796,35 16.386,63 16.767,61 16.294,27 
HP creditora per IVA 0,00 1.043,87 1.875,72 1.072,75 1.039,48 1.144,06 1.121,61 
Hisenda impost de societats 0,00 7.917,79 9.008,53 8.470,92 7.921,64 8.020,37 7.446,73 
Hisenda creditora per IRPF 0,00 1.475,00 1.504,50 1.534,59 1.565,28 1.596,59 1.628,52 
Seguretat Social creditora 0,00 1.462,71 1.491,96 1.521,80 1.552,24 1.583,28 1.614,95 
Proveidors 1.934,34 3.877,63 3.831,29 4.196,29 4.307,98 4.423,31 4.482,46 
TOTAL PASSIU+PN 1.934,34 39.530,37 68.490,95 92.988,06 116.343,26 140.785,35 162.652,20 
Necessitat financera 181.426,66 100.149,54 58.071,33 20.458,22 -16.011,30 -53.565,93 -89.213,80 
TOTAL PASSIU+PN+NF 183.361,00 139.679,91 126.562,28 113.446,27 100.331,96 87.219,41 73.438,40 
 
Taula. 11.36. Balanç econòmic – Font: Elaboració pròpia 
11.5. Pla de finançament 
Gràcies al balanç de situació, es poden calcular les necessitats financeres de cada any. 
Un cop arribats a aquesta situació, en la que ja sabem quina és la necessitat financera 
màxima i quina és la TIR del projecte d’inversió, és hora de pensar en quines possibilitats de 
finançament podem trobar. 
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Una possibilitat extrema seria utilitzar al cent per cent els nostres fons propis, però això faria 
el projecte poc rendible ja que no aprofitaríem el palanquejament financer, a més de la 
dificultat personal de realitzar una inversió d’aquestes característiques. 
Per altre banda, una altra possibilitat seria finançar-ho tot amb deute extern, però això és 
legalment impossible i massa arriscat, a més de la dificultat en aconseguir el finançament. 
D’aquesta manera, es presenten a continuació dos escenaris possibles de finançament: el 
primer suposa que els propietaris aporten només el desembós segons la llei de societats 
(3.000 euros) i la resta es finança amb un préstec bancari al 8% anual; el segon escenari 
suposa que el finançament es reparteix a parts iguals entre els socis fins a un import de 
30.000 euros. 
 
CARACTERÍSTIQUES 
Necessitat financera màxima -181.427 
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S’ha suposat un cost financer del 8% en base al cost actual de préstecs de La Caixa 
d’Enginyers i de l’ICO: efectivament, els costos actuals són de l’ordre del 6,5%-7% variable, 
per la qual cosa s’ha cregut convenient considerar-los al 8% anual. 
Proposta 1 
PROPOSTA 1  
Aportació de capital 3.000,00 
Resta préstec bancari 178.426,66 
Tipus d'interès nominal anual 8,00% 
Anys de vida del préstec 6 
Número de pagament anuals 1 
Quota anual a pagar 38.596,43 
 
QUADRE D'AMORTITZACIONS DEL PRÉSTEC DE LA PROPOSTA 1 
 Any 2015 2016 2017 2018 2019 2020 2021 
Quota   38.596,43 38.596,43 38.596,43 38.596,43 38.596,43 38.596,43 
Interessos   14.274,13 12.328,35 10.226,90 7.957,34 5.506,21 2.858,99 
Capital amortitzat   24.322,30 26.268,08 28.369,53 30.639,09 33.090,22 35.737,44 
Capital pendent 178.426,66 154.104,36 127.836,28 99.466,75 68.827,66 35.737,44 0,00 
 
Taula. 11.38. Amortització del préstec de la proposta 1 – Font: Elaboració pròpia 
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Anàlisi de la inversió de la proposta 1: 
 
PROPOSTA 1 2015 2016 2017 2018 2019 2020 2021 
Total fons invertits 181.426,66 -44.355,82 -1.884,70 967,58 463,35 -325,60 -139,73 
Finançament obtingut -178.426,66 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 
Total necessitat d'inversió 3.000,00 -44.355,82 -1.884,70 967,58 463,35 -325,60 -139,73 
         
Total fons generats 0,00 36.921,31 40.193,51 38.580,69 36.932,86 37.229,03 35.508,14 
Cash flow disponible per 
al deute 
-3.000,00 81.277,12 42.078,21 37.613,11 36.469,52 37.554,64 35.647,87 
Servei del deute 0,00 -35.027,90 -35.514,34 -36.039,71 -36.607,10 -37.219,88 -37.881,68 
Cash flow per al soci -3.000,00 46.249,23 6.563,86 1.573,40 -137,58 334,76 -2.233,82 
         
Cash flow acumulat per al 
soci 
-3.000,00 43.249,23 49.813,09 51.386,49 51.248,91 51.583,67 49.349,85 
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Per a la primera proposta, el finançament del banc serà per valor de 178.426,66 euros. El 
préstec que es demanaria tindria un cost del 8% anual, les quotes del qual estan calculades 
anualment per a facilitar-ne l’anàlisi. 
 
TIR soci 1.455,92% 
VAN 211.983 
Tipus per al VAN 10% 
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S’observa que la TIR de la primera proposta és altíssima, això és degut que el capital 
aportat és molt baix, i la rendibilitat i el palanquejament financer són altíssims. 
Proposta 2 
PROPOSTA 2 
Aportació de capital 30.000,00 
Resta préstec bancari 151.426,66 
Tipus d'interès nominal anual 8,00% 
Anys de vida del préstec 6 
Número de pagament anuals 1 
Quota anual a pagar 32.755,92 
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QUADRE D'AMORTITZACIONS DEL PRÉSTEC DE LA PROPOSTA 2 
 
2015 2016 2017 2018 2019 2020 2021 
Quota 
 
32.755,92 32.755,92 32.755,92 32.755,92 32.755,92 32.755,92 
Interessos 
 
12.114,13 10.462,79 8.679,34 6.753,21 4.673,00 2.426,36 
Capital amortitzat 
 
20.641,78 22.293,13 24.076,58 26.002,70 28.082,92 30.329,55 
Capital pendent 151.426,66 130.784,88 108.491,75 84.415,17 58.412,47 30.329,55 0,00 
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Anàlisi de la inversió de la proposta 2: 
 
PROPOSTA 2 2015 2016 2017 2018 2019 2020 2021 
Total fons invertits 181.426,66 -44.355,82 -1.884,70 967,58 463,35 -325,60 -139,73 
Finançament obtingut -151.426,66 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 
Total necessitat d'inversió 30.000,00 -44.355,82 -1.884,70 967,58 463,35 -325,60 -139,73 
         
Total fons generats 0,00 36.921,31 40.193,51 38.580,69 36.932,86 37.229,03 35.508,14 
Cash flow disponible per 
al deute 
-30.000,00 81.277,12 42.078,21 37.613,11 36.469,52 37.554,64 35.647,87 
Servei del deute 0,00 -29.727,38 -30.140,22 -30.586,08 -31.067,61 -31.587,67 -32.149,33 
Csh flow per al soci -30.000,00 51.549,74 11.937,99 7.027,03 5.401,91 5.966,97 3.498,54 
         
Cash flow acumulat per al 
soci 
-30.000,00 21.549,74 33.487,73 40.514,76 45.916,66 51.883,63 55.382,17 
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Per a aquesta segona proposta, el finançament del banc serà per valor de 151.426,66euros. 
El préstec que es demanaria tindria un cost del 8% anual, les quotes del qual estan 
calculades anualment per a facilitar-ne l’anàlisi. 
 
TIR soci 101,18% 
VAN 142.545 
Tipus per al VAN 10% 
 
Taula. 11.43. VAN i TIR de la proposta 2 – Font: Elaboració pròpia 
En aquesta segona proposta la TIR és més baixa que en  la primera, degut a que el capital 
aportat és més alt. 
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11.6. Conclusions del pla econòmic-financer 
 Destacar primerament que no és un negoci amb grans beneficis econòmics però cal 
recordar que també es busca un benefici de caire social. 
 
 El payback, el temps de retorn de la inversió, serà de 4 anys. 
 
 Molt probablement la inversió que demana un negoci d’aquestes característiques 
implica que sigui necessari un finançament extern amb els interessos corresponents. 
 
 Entre els costos més elevats hi ha els de personal, per això s’ha de tenir en compte 
la previsió de vendes i controlar la seva evolució. El nombre d’empleats haurà 
d’ajustar-se periòdicament, de manera conseqüent, al volum de vendes. 
 
 El VAN i la TIR confirmen la viabilitat del projecte, ja que el VAN és positiu i la TIR és 
superior al cost del deute, tot i que no sigui gaire elevada.  
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12. Cost del projecte 
Un cop finalitzat el projecte es dóna pas al cost de l’elaboració del propi projecte en si que es 
pot dividir en costos de recursos humans, costos de material i altres costos que es troben 
detallats a continuació: 
RECURSOS HUMANS 
 
Taula. 12.1. Costos de recursos humans per l’elaboració del projecte – Font: Elaboració pròpia 
MATERIAL 
Quan a costos de material són l’ordinador, el paper i la impressora  amb tinta inclosa. 
L’ordinador te un valor de compra de 650€ i s’ha considerat que té una vida útil d’uns 4 anys. 
Si calculem l’amortització de 4 mesos ens resulta els 54€ que es poden veure a la taula 
12.2., a continuació. El paper s’imputa pel seu valor de compra i la impressora s’ha fet servir 
el mateix càlcul que per l’ordinador amb un valor de compra de 120€. 
 
MATERIAL IMPORT [€] IVA (21%) [€] COST [€] 
Ordinador 54,17 11,38 65,54 
Paper 10,00 2,10 12,10 
Impressora (Tinta inclosa) 10,00 2,10 12,10 
TOTAL 74,17 15,58 89,74 
 
Taula. 12.2. Costos en material del projecte – Font: Elaboració pròpia 
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ALTRES COSTOS 
Aquests altres costos surten dels les accions necessàries per realitzar el projecte i que no 
s’ha imputat en les taules 12.1. i 12.2.. Aquests costos són la connexió a internet, la tarifa de 
mòbil, les targes de transport per fer tasques de recerca, els productes que s’han comprat a 
la competència (per conèixer millor els productes que hi ha al mercat) i finalment el preu de 
l’enquesta online que s’ha fet servir per l’estudi quantitatiu del pla de màrqueting. 
 
CONCEPTE IMPORT [€] IVA (21%) [€] COST [€] 
Connexió a internet 72,00 15,12 87,12 
Tarifa de mòbil 24,00 5,04 29,04 
Targes de transport 18,80 3,95 22,75 
Productes de la competència per estudi 22,00 4,62 26,62 
Enquesta online 35,00 7,35 42,35 
TOTAL 171,80 36,08 207,88 
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COST TOTAL DEL PROJECTE 
Si ens tenen en compte el total dels costos anterior el preu de projecte resulta ser: 
 
TIPUS IMPORT [€] IVA (21%) [€] COST [€] 
RRHH 24.120,00 5.065,20 29.185,20 
MATERIAL 74,17 15,58 89,74 
ALTRES COSTOS 171,80 36,08 207,88 
TOTAL 24.365,97 5.116,85 29.482,82 
 
Taula. 12.4. Cost total del projecte – Font: Elaboració pròpia 
 
 
 
Pla de negoci de d’una pastisseria apta per a celíacs  Pàg. 115 
 
13. Impacte mediambiental 
L’estudi consisteix en l’anàlisi dels efectes i resultats mediambientals de l’activitat funcionant 
de forma normal i les repercussions que puguin resultar de funcionaments anormals, 
incidents i accidents. Durant l’activitat no es produeixen residus altament perillosos. D'altra 
banda, la llicència d'obertura del negoci està subjecta a la tècnica de comprovació 
ambiental, tal i com requereix la normativa. 
 La normativa a seguir és la legislació vigent en temes de sanitat ambiental complint la llei 
20/2009 i per Ordenança del Medi Ambient de Barcelona. 
 
13.1. Agents contaminants de l’atmosfera 
Aquest apartat justifica la innocuïtat de l’activitat en allò referent a la possible repercussió 
higiènica i sanitària avocats a l’atmosfera. Es contempla que els agents contaminants puguin 
ser de tres tipus: emanacions gasoses, producció de partícules en suspensió i pols. 
13.1.1. Emanacions gasoses  
Pel tipus d’activitat no es produirà cap emanació gasosa irritant, tòxica o perillosa. Tampoc 
s’utilitzen o emmagatzemen cap tipus de COV, per tant, no són de témer. 
13.1.2. Partícules en suspensió  
La pols de farina en suspensió en l'aire pot causar rinitis, malalties de coll, asma bronquial i 
malalties oculars.  
D’acord amb la normativa, es consideren partícules en suspensió quan la concentració de 
pols supera 0,11-0.4 gr. de pols/m³. L’activitat pot produir aquesta concentració en algun 
moment i és per això quan es faci ús ,en el desenvolupament de l’activitat, calguin equips de 
protecció individual.  
La utilització d'aquests equips ha d'ajustar-se al que disposa el RD773/1997, que obliga els 
empresaris a seleccionar adequadament els equips de protecció individual de manera que 
es garanteixi la seva eficàcia protectora i informar i formar sobre el seu ús als treballadors, i 
a aquests últims a utilitzar-los i cuidar-los correctament. 
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13.1.3. Olors 
Pel tipus d’activitat ja es disposa de campana d’extracció i conducte i xemeneia. 
 
13.2. Instal•lacions de combustió 
Existirà una petita cuina de gas. 
 
13.3. Conductes d’evacuació i xemeneia 
Existeix una campana d’extracció i uns conductes amb xemeneia a l’exterior que compleixen 
amb la normativa actualment ja instal·lades en el moment del lloguer del local. 
L’extracció de l’aire de ventilació de la sala es realitzarà per la part davantera de la façana, a 
més de 2,20 metres d’alçària respecte la via pública, sense afectació de veïns ni obertures 
alienes. El flux de ventilació de les unitats de climatització no és considerat com a fums 
perjudicials o pudents que puguin incidir en la qualitat de l’aire. 
13.4. Contaminació tèrmica 
El tipus d’activitat crea energia tèrmica, per tant, hi ha preparada una campana d’extracció 
de fums per tal d’evitar aquest tipus de contaminació. 
Les unitats condensadores d’aire condicionat estan situades en el terrat de la finca, o sigui 
que no poden afectar cap habitatge ni edificació. 
La temperatura de l’aire de refrigeració de les unitats compressores de l’aire condicionat és 
totalment assimilable a les unitats domèstiques (48 – 58ºC). Aquestes unitats quedaran 
integrades en la fusteria, darrere de reixes metàl•liques que amaguen les màquines des de 
l’exterior i ajuden que el cabal d’aire de refrigeració no sigui concentrat. 
 
13.5. Radiacions ionitzants  
No existeixen, per tant, no es produeixen. 
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13.6. Captació i consum d’aigua potable 
Tota l’aigua que s’utilitzi serà potable, de la xarxa general provinent de companyia 
subministradora. No es farà cap captació o extracció d’aigua mitjançant pous o drenatges 
d’aqüífers. 
Les aixetes seran amb polsador temporitzat, o bé amb detecció de mans, i els tiradors de 
dipòsits dels inodors disposaran de mitja descàrrega. S’estima que amb les mesures 
exposades d’estalvi, el consum d’aigua sigui com a màxim de 4,0 m³/dia i la seva destinació 
serà exclusivament d’usos de sanitaris i neteja. 
13.7. Abocaments 
Tots els abocaments correspondran a aigües sanitàries i de neteja, no existeix cap altre 
tipus d’abocament, i seran totalment assimilables als domèstics i realitzats a la xarxa general 
de clavegueram, sense pous morts i sense necessitat de filtres, neutralitzacions ni 
segregació d’afluents d’acord a l’ACA. El cabal abocat serà de 8,0 m³/dia. 
13.8. Residus sòlids 
Els residus que es generaran són totalment assimilables als domèstics. La seva gestió serà 
municipal. 
El mateix establiment realitza la separació de residus en les diferents fraccions: orgànics, 
rebuig, vidre, plàstic i paper. Les diferents fraccions són dipositades en contenidors existents 
en la via de servei interior d’inorgànics mitjançant contenidors independents. 
La fracció orgànica, procedent de plats i sobrants de menjar, es llençarà en bosses dins 
contenidors que seran dipositats a la cambra de residus fins a l’hora de recollida del servei 
municipal. 
                
Fig. 13.1. Productes i procediments de l’activitat diària – Font: Google imatges 
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Conclusions 
Les conclusions que s’extreuen d’aquest projecte de final de carrera, que ha sigut molt 
instructiu tant a nivell professional com a nivell personal, resulten des de l’esforç per 
realitzar-lo fins constatar que l’empresa pot arribar als objectius econòmics i socials que 
caracteritza una forn-pastisseria com CELIESTRÍSSIMO. 
Ha estat una sort poder treballar en un projecte que suposava un repte degut a la formació 
rebuda en la intensificació de gestió d’empreses, essent molt profitosa la formació 
d’Enginyeria industrial i professional. 
Per altra banda, l’elaboració d’aquest projecte ha sigut molt motivador i satisfactori. He tingut 
la possibilitat d’aprendre es confecciona un pla de negoci i com funciona el món de les 
fleques i les pastisseries que com s’ha exposat en l’anàlisi de l’entorn, es un sector en fase 
de creixement. 
No obstant, la fase inicial d’aprenentatge i investigació va permetre tenir una visió més 
realista del treball que involucra l’execució d’un projecte d’aquestes magnituds i del món de 
la celiaquia. Va ser una fase molt instructiva que a més d’aprendre nombroses coses en 
l’àmbit d’un pla de negoci, em va permetre prendre consciència dels problemes i patiments 
els quals estan passant les persones celíaques. 
Un cop realitzat el pla de viabilitat, s’arriba a la conclusió de que existeix un lloc en el mercat 
per la idea de negoci plantejada. Es conclou que s’està davant d’una bona oportunitat de 
negoci alhora de crear una empresa d’aquestes característiques, degut a la identificació 
d’una necessitat no coberta actualment al mercat barceloní. 
Un cop realitzat aquest projecte, s’arriba a la conclusió que “CELIESTRÍSSIMO” té un 
potencial d’èxit més enllà de l’àmbit econòmic. No destaca per ser un negoci amb el què 
obtenir grans beneficis i una recuperació ràpida de la inversió inicial, sinó que apart, de la 
seva funció econòmica, el negoci realitza la labor social de satisfer les necessitats de totes 
aquelles persones intolerants al gluten, que volen consumir pa, brioxeria i pastisseria. És per 
això que, en una ciutat tant comercial com Barcelona, hi hagi la mancança d’un establiment 
de les característiques de “CELIESTRÍSSIMO”, no deixa de sorprendre. Més enllà de 
qualificar-ho com un negoci viable en el aspecte econòmic, que ho és, el qualificaria d’èxit si 
es té en compte l’aspecte social d’aquest. 
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